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 El plan de negocios ha identificado que los profesionales de hoy en día necesitan 
mejorar sus capacidades y competencias que les permita desarrollarse en un entorno cada vez 
más competitivo. El aumento de la demanda por llevar cursos de especialización por parte de 
los profesionales permitirá agregar valor a sus empresas, alcanzar sus objetivos y metas 
personales y profesionales. 
 Aprendizaje Global es una empresa de capacitación virtual que tiene como objetivo 
brindar capacitación altamente especializada en Gestión Empresarial a profesionales, 
logrando afianzar sus capacidades y competencias para mejorar su desempeño profesional, 
ofreciendo un portafolio de cursos exclusivos e innovadores basados en el Triángulo del 
Talento y en el método innovador 4´A. 
 Para lograr posicionarse dentro del mercado toma en cuenta que la tendencia del E-
Learning a nivel mundial está creciendo y considera una oportunidad de ingresar al mercado 
de capacitaciones virtuales. Además, según un estudio del Global Research Marketing y 
Phutura, el 57% de profesionales considera que entre cuatro a seis años de egresado tendrá 
que seguir estudiando si quiere seguir siendo atractivo para el mercado laboral. Por ello, se 
considera que hay un mercado potencial para poner en marcha el presente proyecto. 
 El público objetivo para el presente proyecto se centra en profesionales universitarios 
en sus diferentes especialidades, de una edad entre 25 y 44 años, que tengan acceso a Internet 
y NSE A, B y C; teniendo un total de 576,160 profesionales. 
 La ventaja competitiva de Aprendizaje Global radica en la asesoría personalizada a su 
público objetivo, en un método único e innovador basado en las 4´A (Adaptar / Aprender / 
Agilizar / Anticipar),con precios accesibles, docentes con experiencia y certificados 
internacionales, convenios con empresas certificadoras para brindar la doble certificación, la 
 15 
plataforma se desarrollará utilizando inteligencia artificial, simuladores y juegos educativos, 
los cursos virtuales del Triángulo del Talento del PMI y acceso a la bolsa de trabajo. 
Finalmente, entorno a la parte financiera el presupuesto que se tiene por suscripción 
anual con 648 estudiantes es de S/1,345,200.00 para el primer año, con un ticket promedio de 
venta estimado en: S/. 1,900.00 (mil novecientos soles), recuperando la inversión en el 2.33 
años (28 meses). Disponible que nos permitirá realizar inversiones en activos fijos y variables 






La Empresa Aprendizaje Global tiene como objetivo general brindar capacitación a 
profesionales de 25 a 44 años, del nivel socioeconómico A, B y C considerando una 
cobertura nacional abarcando el 0.73% del público objetivo definido en la proyección de la 
demanda del actual plan de negocios. 
Asimismo, Aprendizaje Global busca desarrollar competencias y habilidades en los 
estudiantes para fortalecer su desempeño laboral, brindándole nuevas oportunidades en su 
carrera profesional y personal, facilitándoles las herramientas para su aprendizaje que lo 
mantengan a la vanguardia de las tendencias que rigen el mercado de un mundo ágil y 








Descripción de la Idea y Modelo de Negocio 
1.1. Idea de Negocio 
La empresa Aprendizaje Global pertenece al rubro de educación para personas 
egresadas de universidad, que son profesionales en búsqueda de desarrollo de habilidades y 
competencias que puedan aplicar en el mundo laboral o en su emprendimiento. La plataforma 
virtual de Aprendizaje Global brindará cursos virtuales, acceso a simuladores y aplicaciones 
conocidas como Apps por medio de una suscripción anual que se podrá renovar. Además, se 
considera que la Plataforma Aprendizaje Global sea Responsive web design, esto quiere 
decir, de diseño flexible y adaptable a cualquier dispositivo. Otras condiciones que se buscan 
lograr en los Simuladores y los Apps es que sean accesibles y usables. Se consideran el 
modelo de negocio Freemium, tanto para la Plataforma, como los Simuladores y los Apps. 
 
Figura 1 Gamification, trabajando más para divertirse mejor. 
(Global Managers, s.f.) 
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Durante el desarrollo del Plan de Negocios, no se encontró competencia directa a 
nuestra propuesta, la cual cuenta con valores diferenciales que la hacen única. Es posible 
considerar, a nivel limitado, como competencia indirecta a las universidades y empresas de 
capacitación que brindan cursos en modalidad presencial y virtual. 
El proyecto es viable ya que genera saldos positivos favorables a partir del año y 
medio, generando un flujo positivo a lo largo del período proyectado de cinco años.  
Se proyecta una demanda potencial de 4,186 estudiantes hasta el quinto año de 
funcionamiento de la empresa, lo que vendría a ser un 0.73% del público objetivo. 
El tamaño del mercado del E-Learning a nivel mundial fue estimado por sobre los 165 
billones de dólares en el 2015 y es probable que crezca en un 5% entre 2016 y 2023 
incrementándose a 240 billones de dólares (DOCEBO, 2016).  
 
Figura 2 Público objetivo de Aprendizaje Global dentro de los próximos cinco años. 
Serán los Millenialls, que están interesados en capacitación más desarrollo en un 22%. 
 
1.2. Modelo de Negocio 
En la tabla 1 se muestra el Business Model Canvas de la empresa Aprendizaje Global. 
 19 
Tabla 1 
Lienzo de modelo de negocio 






• Redes y 
Agremiaciones de 
Profesionales 
• Organizadores de 
Ferias y Eventos 
• Otros Proveedores   
 
• Gestión Académica 
• Gestión de 
Operaciones 
• Gestión Comercial 
• Gestión Financiera 
• Gestión de 
Desarrollo e 
Innovación 
• Método innovador 4’A. 
• Doble certificación. 
• Aprendizaje adaptativo. 
• Materiales digitales e 
interactivos. 




• Cursos virtuales del 
Triángulo del Talento 
del PMI. 
• Simuladores y Juegos 
educativos. 
• Tecnología de Realidad 
Mixta y 
holográfica 
• Bolsa de Trabajo  
a) Call Center 
b) Redes sociales 
c) E-mail 
d) Chatbot 
e) Convenios Corporativos 
f) Apps 
g) Eventos y ferias 
h) Fuerza de ventas 
PROFESIONALES 
Formación universitaria 







A, B y C. 
 
Recursos clave Canales 
• Tecnología  
• Big Data de Clientes 
• CRM 
• Fuerza de Ventas 
• Personal de I + D 
 
a) Marketing Digital  
b) Seminarios y Webinars  
c) Call Center 
d) Plataforma Aprendizaje 
Global. 
e) Apps 
f) Ferias y Eventos: 
Holograma 3d, 7d 
Estructura de costos Fuentes de ingresos 
Proveedores, Convenios y Licencias. Gestión Académica, Gestión de 
Operaciones, Gestión Comercial, Gestión Financiera, Gestión de Desarrollo e 
Innovación, CRM, Ferias y Eventos, Costos fijos de oficina administrativa 
(coworking), Costos Variables. 
Capacitación virtual. 
Suscripción a Plataforma Aprendizaje Global con simuladores y 
Juegos Educativos en Apps 
Nota: Adaptado de “Plantilla para el lienzo del modelo de negocio”. En Generación de Modelos de Negocio, Osterwalder, A., & 




En el artículo de Inés Temple sobre Administra tu tiempo y tu Marca Personal del año 
2015, menciona que, para lograr el éxito, los profesionales tienen que aportar valor a sus 
empresas. Es decir, los colaboradores de una empresa no deben conformarse con decir: “Sólo 
me capacitare si la empresa me lo paga” ya que está frase implica que ese personal no es 
proactivo, puesto que no pretende aportar más conocimiento a la empresa que pueda ayudarle 
a desarrollarse. Al encontrarse en su zona de confort, considera que su puesto de trabajo es 
seguro y estable, esto es un gran error grande porque las migraciones, la globalización y el 
auge cambiante de las tecnologías, como lo indica la empresa de recursos humanos Deloitte. 
Deloitte, en sus investigaciones, hacen que el mercado sea más competitivo. En bolsas de 
empleo como Computrabajo, se puede observar que hay demanda de profesionales que 
tengan certificaciones especializadas e internacionales con énfasis en profesiones como 
Ingeniería y Administración. Además de observarse una gran cantidad de postulantes, en 
algunos casos, postulan miles de profesionales para un solo puesto. Esto, es afirmado también 
por la red social de profesionales Linkedin, en su sección de empleos, donde la mayoría solo 
cumple el 50% o menos de los requisitos que solicitan las empresas a nivel de Perú. 
Entonces, se debe entender, que la formación en cursos virtuales y con certificaciones 
internacionales es necesaria. 
Docebo es una empresa que brinda una plataforma donde se puede ingresar cursos 
corporativos para empresas grandes, de más de 300 empleados, y cuyo precio mensual es de 
US$ 5,000 (cinco mil dólares), los cursos lo proporcionan el cliente, y ellos, mediante 
inteligencia artificial arman un perfil de estudiante. Las investigaciones que son de libre 
acceso de esta empresa, han servido para conocer la necesidad que existe en el mercado 
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mundial, de empresas que proveen de cursos, simuladores y juegos educativos orientados a 
que el estudiante comprenda y asimile los conceptos de una forma audiovisual e interactiva. 
El Grupo Brandon Hall, en una de sus investigaciones indica que el 27% busca 
Habilidades Técnicas específicas, y el 13% desea desarrollar Habilidades sociales laborales, 
esto constituye una razón más para que Aprendizaje Global se enfoque en cursos 
relacionados al Triángulo del Talento del PMI con la finalidad de capacitar a los 
profesionales que quieran liderar proyectos o formar parte de ellos, desarrollando sus labores 
de una forma especializada. 
Los profesionales que ya cuentan con la certificación Project Management 
Professional - PMP, según el Project Management Institute – PMI requieren PDU’s 
(Unidades de Desarrollo Profesional) para la renovación de su certificación PMP. Los cursos 
proporcionados por Aprendizaje Global, así como los simuladores y Apps pertenecen a los 
temas propuestos por el Triángulo del Talento del PMI, sin excluir, a los profesionales 
universitarios que no son PMP y que deseen prepararse para alguna certificación u obtener 
mejores competencias para el desarrollo de su carrera profesional. 
En el artículo llamado Realidad Mixta/Híbrida para la enseñanza de la animación en 
la Educación Superior de los autores: Daniel Tello, René Lobo y Ramón Sarmiento ponen a 
prueba está tecnología con estudiantes de una universidad colombiana, encontrando en su 
investigación que esta tecnología potencia el aprendizaje de los estudiantes porque pueden 
observar aspectos que no podrían hacer con una animación 2D. Entonces, la Realidad Mixta 
o Híbrida ya es una realidad en Latinoamérica por lo que se considera su uso en el presente 
plan de negocio. 
Según el portal web de la empresa Unities Alliance Group, existen cinco beneficios 
importantes porque las empresas deberían contar con un CRM, la primera, el acceso al cliente 
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que te brinda datos que luego puedes analizar e intercambiar con otras áreas de la empresa. El 
segundo beneficio es obtener información al instante con lo que podrás tomar decisiones más 
acertadas y en el momento justo. El tercer beneficio es poder conocer el estado del ciclo de 
ventas y en que parte ganas o pierdes al cliente con la finalidad de elaborar estrategias que 
ayuden a la empresa a lograr el objetivo. El cuarto beneficio es automatizar el flujo de la 
información, para asignar las tareas al personal del área correspondiente y evitar la 
desinformación al cliente. El quinto beneficio es el seguimiento de las actividades, con la 
finalidad de identificar de donde proviene el estudiante, es decir, se comunicó con la empresa 
por correo, por el portal web, por una llamada telefónica, por el chatbot, etc. Conociendo el 
canal que utilizo, se podrá repotenciar y hacer óptimas las campañas de marketing. 
En el artículo Cómo construir un Chatbot conversacional: algunas herramientas del 
Portal web de BBVAOPEN4A, menciona que las herramientas para construir chatbot son 
diversas, algunas requieren una configuración manual, para lo cual no es necesario conocer 
de programación sino simplemente realizar una configuración como es el caso de integración 
con Facebook Messenger, SMS y E-mail. Y una configuración que, si requiere saber de 
programación para realizar una integración con el CRM de la empresa, por supuesto, está 
integración trae los beneficios de usar el CRM que une los esfuerzos del área comercial y de 
marketing con las redes sociales, el portal web y todas las herramientas de contacto con la 
empresa y el cliente. 
Según las investigaciones de Accenture para el 2024, más de la mitad de los clientes 
seleccionarán servicios basados en Inteligencia Artificial en lugar de la marca tradicional. 
Según Docebo, para el 2024, la mayoría de las interfaces no tendrán una pantalla y se 
integrarán en las tareas diarias. 
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El desarrollo de la educación virtual durante los últimos años ha calado hondamente 
en la educación. De acuerdo a (Indova, 2011) indica que la educación virtual no tiene 
retroceso debido a que aparecen con más frecuencia técnicas para ser aplicadas en diferentes 
niveles de la educación con el propósito de desarrollar y aportar en bien del aprendizaje 
significativo; es decir, la transferencia del conocimiento no debe relegarse solo a un aula de 
clase; sino que va más allá al encontrarse en la red universal de las Tecnologías de 
Información y Comunicación (TICs). Por ello, Aprendizaje Global al ofrecer cursos virtuales 
de especialización para profesionales tiene un mercado y público objetivo ganado para 
desarrollar recursos tecnológicos para innovar a través de Apps, y simuladores para estar en 
la vanguardia del desarrollo. 
(Barrera & Guapi, 2018) refieren que las TICs han favorecido al crecimiento de la 
educación virtual gracias a su principal característica de la flexibilidad tanto para docentes 
como para estudiantes durante la interacción en plataforma y su versatilidad para innovar el 
proceso de enseñanza aprendizaje diferenciando de lo tradicional. Razón por la cual 
Aprendizaje Global a través de su método de las 4A´s: Adaptar, Aprender, Agilizar, 
Anticipar facilita y favorece el aprendizaje de los estudiantes debido a que avanzan los cursos 
de acuerdo a su disponibilidad y velocidad y así no ver afectado su entorno profesional ni 
familiar. 
(Barrera & Guapi, 2018) indican también que los docentes de enseñanza superior 
deben tener la suficiente habilidad para elaborar y diseñar su plan de trabajo curricular para 
fortalecer la enseñanza por medio de los recursos virtuales para transmitir conocimiento. 
Tomando en consideración lo mencionado Aprendizaje Global contará con una selección de 
docentes altamente calificados para realizar esta labor ya que no solo tendrán la experiencia 
 24 
profesional de su campo de acción, sino que estarán capacitados para interactuar en la 
plataforma y utilizar los recursos virtuales en beneficio de una enseñanza óptima. 
Por otro lado, Garrido Astray M (2018) señala en su investigación que el uso de 
recursos interactivos online que brindan retroalimentación inmediata mejora la competencia 
de análisis y síntesis de los estudiantes que estudian en modalidad virtual. Es por ello, que 
Aprendizaje Global a través de sus simuladores y Apps promoverá que los estudiantes 
desarrollen las competencias en mención que les facilitará analizar situaciones críticas en sus 
centros laborales y tomar decisiones para dar soluciones óptimas. 
Según la editorial estadounidense McGraw-Hill (2013) el recurso humano es la clave 
para el éxito empresarial y es una ventaja competitiva para la empresa, debido a que, si nos 
enfocamos en el desarrollo personal y profesional de nuestros trabajadores, incrementaran su 
compromiso, desempeño, motivación y aportarán para que la empresa sea más competitiva.  
Aprendizaje Global aplica determinadas políticas para desarrollar las ventajas 
competitivas de sus trabajadores tales como la motivación, valoración de puestos de trabajo, 
evaluación de desempeño, retención del personal, capacitación, etc. 
Según el World Business Forum 2017, celebrado en Madrid, hizo mucho énfasis en la 
gestión del talento y la palabra clave más usada fue “humanización”. Esto quiere decir, que 
las empresas de hoy en día deben potenciar el talento interno y la motivación de sus 
trabajadores.  
Para ello se aplicarán algunas técnicas de empoderamiento como: (a) Recompensar, 
obtener algún tipo de reconocimiento o beneficio; (b) Capacitar, tomar conciencia de la 
responsabilidad del puesto; (c) Delegar, con el fin de fomentar la confianza en el equipo y (d) 
Comunicar, las metas y valores para actuar acorde a ellos.  
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Según (Sarwat,2018) el enfoque del área de recursos humanos hoy en día ha 
cambiado, está dirigido a analizar las necesidades y deseos de los trabajadores. Para ello, 
debe rediseñar la experiencia de sus trabajadores brindándoles un espacio físico de trabajo, 
relaciones entre sus compañeros, trabajo en equipo e incluso un estilo de liderazgo, con el 
objetivo de tenerlos felices y motivados ya que esto permitirá que se desempeñen de la mejor 
manera y que sean más productivos. 
Esther González y Verónica Platas (2018), nos mencionan de la importancia de la 
retención del talento en las organizaciones “Si quieres que tu organización sea excelente 
rodéate de los mejores”.  
En Aprendizaje Global se pone mucho énfasis en la retención de los mejores 
trabajadores, para ello brinda ambientes de trabajo atractivos, amigables y cómodos, 
beneficios sociales, retribución emocional, reconocimiento, etc. 
Teniendo en cuenta la información analizada en el análisis DAFO y en el plan de 
Marketing, de Recursos Humanos y el de Operaciones, se realiza un cálculo estimado de la 
inversión inicial para las operaciones de la empresa. 
Según el Libro de Evaluación de Proyectos de Inversión – Formulación y Evaluación, 
Segunda Edición de Nassir Sapag Chain (2011) indica que un flujo de caja se estructura en 
varias columnas que representa los momentos en que se generan los costos y beneficios de un 
proyecto. Cada momento refleja los movimientos ocurridos durante un periodo de tiempo, y 
los desembolsos que deberán realizarse para que los eventos del periodo siguiente se 
produzcan. El periodo de recuperación de la inversión es el criterio más usado para evaluar 
un proyecto y tiene por objetivo medir en cuanto tiempo se recupera la inversión, incluyendo 
el costo de capital invertido. El Plan Financiero se realizó calculando las inversiones, el 
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financiamiento, costos fijos y variables, análisis económico financiero y otros; mediante 
ratios: VAN y TIR, COK y WACC. 
Teniendo en cuenta la información analizada en el análisis DAFO y en el plan de 
Marketing, de Recursos Humanos y el de Operaciones, se realiza un cálculo estimado de la 
inversión inicial para las operaciones de la empresa. 
Respecto a la financiación se requiere un aporte de capital total de S/. 180,000 (Ciento 
ochenta mil soles), de los cuales S/. 90,000 (Noventa mil soles) es decir, el 50% es aporte de 
los accionistas.  Asimismo, se solicitó un financiamiento a una entidad financiera (Caja 
Trujillo) de S/. 90,000 (Noventa mil soles) a 5 años con garantía de Patrimonio personal de 
uno de los socios con un interés anual del 15%. 
Respecto a la planilla se ha considerado el personal necesario para la puesta en 
marcha de la empresa, considerando un salario mensual acorde con la oferta del mercado, con 
un incremento anual y el porcentaje de incremento en prestaciones sociales respecto al salario 
mensual. También se ha considerado el alquiler mensual donde funcionará Aprendizaje 
Global, el total de los costos fijos y variables durante el primer año y subsiguientes. 
Respecto a la Rentabilidad del patrimonio (ROE) y la rentabilidad sobre los Activos 
(ROA), tenemos: 
- ROA: promedio en los 5 años: 33%. Los resultados son positivos desde el primer 
año en el presente plan de negocios, los cuales incrementan por la mayor creación 
de cursos y suscripción de alumnos. Nos indica que la empresa es sostenible 
económicamente. 
- ROE: Promedio de los 5 años: 208%. El retorno del capital es favorable, 
incrementa cada año, lo que nos indica que el patrimonio invertido por los 
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accionistas muestra resultados positivos en los 5 años proyectados. Con este ratio 
se analiza el rendimiento del capital aportado por los accionistas. 
- El ROE es mayor que el ROA: Eso quiere decir que el hecho de haber financiado 
parte del activo empresarial con deuda, ha supuesto el crecimiento de la 
rentabilidad financiera, que es positiva en el periodo proyectado de 5 años. 
Teniendo en cuenta los resultados de los indicadores se observa que la proyección a 
cinco años se obtiene una TIR por encima del costo de capital del 15% y un VAN positivo, 
demostrando de esta manera la viabilidad económica y financiera del presente plan de 
negocios. 
El proyecto es altamente rentable, permitiendo repartir beneficios entre los socios en 
el quinto año. En el Flujo de efectivo, los gastos financieros son cada vez menores, ya que el 





Análisis del Entorno y la Industria 
En este capítulo se evalúa la afectación del entorno externo a través del análisis 
PESTE las que incluyen Fuerzas Políticas, Económicas, Sociales, Tecnológicas, y Ecológicas 
acompañado del análisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter para el entorno de la 
industria. Ambas evaluaciones serán factores claves para la formulación del plan estratégico 
para conocer las oportunidades y amenazas para asegurar el éxito de este proyecto. 
3.1. Análisis PESTE 
Los resultados de este análisis, junto con los resultados del estudio de las cinco 
fuerzas competitivas de Porter que se hará en el siguiente capítulo, guiarán la formulación del 
plan estratégico que le permita al proyecto sacar ventaja de las oportunidades y evitar y/o 
reducir el impacto de las amenazas, así como también, terminar de definir los factores claves 
que aseguren el éxito en su sector industrial y, por supuesto, superar a la competencia. 
A continuación, se realiza el análisis PESTE para el presente proyecto. 
3.1.1. Factores políticos y legales (P) 
En ese sentido, en el presente proyecto se han reconocido las siguientes leyes que 










Factores políticos y legales 
Variable Tendencia Efecto probable O/A 
Sistema político vigente. 
 
Mayor énfasis del gobierno 
en búsqueda de la calidad en 
la educación superior. 
 
Elevar los estándares y 








Fondo Marco para la 
Innovación, Ciencia y 
Tecnología-FOMITEC 
Menor depreciación de la 
moneda peruana en 
comparación con otros 
países emergentes 
 
Incremento de la oferta y 
mayor competencia. 
Sector de inversión 




Generación de startups y 







   O  
Nota. Adaptado de “Conceptos de administración estratégica”, David, F. R., 2013, 14a 
ed., México: Pearson Educación. 
 
Dentro de los factores políticos y legales, el gobierno actual tiene un rol activo en la 
educación superior. Según (Olarte, 2016) el fin de la política educativa debería considerar dos 
fases el desarrollo personal y social de los peruanos de modo que se pueda generar un recurso 
humano valioso para el desarrollo del país. Es por ello que Aprendizaje Global busca estar 
acorde con el avance de las nuevas tecnologías, metodologías de innovación para capacitar 
profesionales que aporten al país con las herramientas adecuadas y ser más competitivos 
dentro del mercado laboral. 
En cuanto a las políticas monetarias del Perú, se observa una posición expansiva. 
(BCRP, 2019) “Entre noviembre 2018 y marzo 2019 las acciones de política monetaria del 
BCRP continuaron orientadas a mantener una posición expansiva. En ese sentido, se mantuvo 
la tasa de interés de referencia en 2,75 por ciento entre noviembre 2018 y marzo 2019. El 
Directorio del BCRP reiteró en sus comunicados que “considera apropiado mantener la 
posición expansiva de la política monetaria en tanto las expectativas de inflación 
permanezcan ancladas en un entorno en el que el nivel de actividad económica se encuentre 
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debajo de su potencial”. Como resultado, la tasa de interés real se ubicó alrededor de 0,35 por 
ciento en marzo, por debajo de su nivel neutral estimado en 1,75 por ciento. Esta posición 
expansiva de política monetaria es consistente con una tasa de inflación que se ubica 
alrededor de 2,0 por ciento y una brecha producto negativa que se proyecta continuará 
cerrándose gradualmente en el horizonte de proyección.” Como se puede apreciar se trata de 
promover el acceso a los créditos del sistema financiero para la obtención de líneas 
crediticias a los usuarios que les permita obtener recursos para poder invertir en capacitación 
a través del uso de tarjetas de crédito. 
 (Ministerio de la Producción, 2015) Refiere que Startup Perú tiene como finalidad 
promover, apoyar y desarrollar nuevas empresas que promuevan la innovación acompañada 
de tecnología para el desarrollo del país. Como se puede apreciar la generación de Startup 
Perú y otras organizaciones similares son una oportunidad porque podrían brindar capital 
semilla para el inicio del proyecto y luego con empresas aceleradoras se podría buscar una 
reinversión de capital que consolide a la empresa. 
3.1.2. Factores económicos y financieros (E) 
En la tabla 3 se muestra los factores económicos y financieros, los cuales están 
centrados en el impacto monetario: PBI, tasas de inflación e inversión privada que describen 
oportunidades y amenazas para el presente proyecto de negocio, de los cuales se puede 









Factores económicos y financieros 
Variable Tendencia O/A 
PBI Se proyecta que el PBI se mantenga 
impulsado por la demanda interna y externa  
A 
Tasa de Inflación Se mantiene alrededor del rango meta. O 
Inversión privada A expandirse, debido a la inversión en proyectos 
mineros de cobre y hierro 
O 
Nota. Adaptado de “Conceptos de administración estratégica”, David, F. R., 2013, 14a 
ed., México: Pearson Educación. 
 
Como se aprecia en la tabla 3, el PBI es importante para la economía del país y se 
considera una amenaza debido a que se mantiene la demanda interna y externa sin promover 
el desarrollo económico del país. Por otro lado, se proyecta que la tasa de inflación anual 
continúe situándose en promedio al 2% entre el 2018 y 2019 acercándose al rango meta. 
 
Figura 3 Variación porcentual del rango meta de inflación (BCR, 2019) 
 
Finalmente, la inversión privada tendrá un mayor dinamismo y elevará la 





3.1.3. Factores sociales, culturales, y demográficas (S) 
Dentro de los factores sociales, culturales y demográficos para el Plan de Negocio de 
Aprendizaje Global se encuentran dos oportunidades y una amenaza. 
Tabla 4 
Factores sociales, culturales y demográficos 
Variable Tendencia Efecto probable O/A 
Costos de acceso a la 
educación superior 
Aumento del número de 
estudiantes  
Mayor oferta de cursos. A 
 
Tecnología en el cambio 
cultural. 
Mayor uso de dispositivos 
tecnológicos 




Crecimiento de la población 
económicamente activa 
Mayor población 
económicamente activa.  
O 
Nota. Adaptado de “Conceptos de administración estratégica”, David, F. R., 2013, 14a 
ed., México: Pearson Educación. 
 
Como se aprecia la variedad de la oferta de cursos en el mercado internacional por 
Universidades a través de los Massive Open Online Course (MOOCS) o empresas como 
Linkedin Learning, Udemy, Platzi, Coursera, entre otros, son otras opciones para el segmento 
de interés. Para el presente proyecto esto se convierte en una amenaza, aunque no tienen las 
características de la propuesta de valor del presente plan de negocios, son una opción con 
menores beneficios pero que puede resultar atrayente cuando el factor precio es muy bajo. 
El avance acelerado de la tecnología ha cambiado la cultura del país; debido a que las 
personas usan cada vez más aplicativos, herramientas, redes sociales y servicios electrónicos 
en el ámbito personal, laboral, familiar, entre otros. Esto lleva a reflexionar sobre el cambio 
del modelo de enseñanza tradicional por el modelo de enseñanza virtual. (Peirone, 2014) 
indica que actualmente los estudiantes y su generación son responsables de su aprendizaje 
modificando el sentir cultural, educativo y político gracias a la información fraccionada 
originando un nuevo concepto de empleo, educación, entre otros. 
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Por lo mencionado la influencia de la tecnología es una oportunidad para el presente 
proyecto para el dictado de cursos virtuales a nivel de postgrado. 
Por otro lado, el crecimiento de la población en el país continuará de acuerdo a 
(Aramburú, 2015) “La población de 30 a 59 años serán las de mayor crecimiento, en los 
próximos cinco años. Esto es clave para el desarrollo de empleo formal y vida rumbo al 2050, 
lo que significa oportunidades de llegar un público objetivo más amplio para Aprendizaje 
Global”. Este crecimiento demográfico para el presente proyecto suma como una oportunidad 
en la cual se debe preparar cursos innovadores como los que se proponen en este plan de 
negocios con el objetivo que se pueda atender las necesidades de capacitación del segmento 
seleccionado para los próximos cinco años. 
3.1.4. Factores tecnológicos y científicos (T) 
En la tabla 5 se muestra los factores tecnológicos y científicos que describen posibles 
oportunidades y amenazas para el presente proyecto de negocio, de los cuales se puede 













Factores tecnológicos y científicos 
Variable Tendencia Efecto probable O/A 
Aprendizaje interactivo en 
educación a distancia. 
 
Mayor interés de estudiantes 
por estudiar a distancia. 
 
Aumento en el número de 




Educación no personalizada 
en plataformas educativas  
Aumento en el número de 
estudiante desmotivados  
Abandono del curso. 
Deserción de estudiantes  
A 
 
Uso de recursos multimedia 
para el aprendizaje 
 
 
Aumento de los recursos 
multimedia con mayores 
funcionalidades. 
 
Los recursos aseguran el 
aprendizaje de acuerdo a los 





Nota. Adaptado de “Conceptos de administración estratégica”, David, F. R., 2013, 14a 
ed., México: Pearson Educación. 
 
La primera oportunidad, aborda el aprendizaje interactivo mediante el cual la 
tecnología puede acortar la brecha digital siendo esa una gran oportunidad de ofrecer una 
educación integrativa. 
Por otro lado, se encuentra una amenaza de la tecnología, la educación no es 
personalizada y se teme que haya desmotivación de los estudiantes; (Maldonado, 2016) 
refiere que los estudiantes pueden no estar comprometidos con su aprendizaje debido a varias 
distracciones como juegos online que provoque un rechazo al aprendizaje virtual y 
promuevan como factor negativo la confiabilidad de los exámenes online. 
La segunda oportunidad se refiere a los recursos multimedia. Con el avance acelerado 
de la tecnología, la educación hoy en día se sirve de estos medios para facilitar y transmitir el 
conocimiento a los estudiantes, es por ello, que se diversifica sus modalidades de enseñanza 
presencial y virtual para la cual la tecnología es una gran aliada; además, (Flores, 2013) 
refiere la web 3.0 tiene un rol importante en la educación superior; debido a que se facilita el 
conocimiento y transmisión de información para estudiantes y docentes por ejemplo por 
medio de bibliotecas online. Por ello, la tecnología llega a ser uno de los recursos más 
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importantes en la educación que favorecen su objetivo en la cual los estudiantes y profesores 
construyen en forma colaborativa su aprendizaje. 
3.1.5. Factores ecológicos y ambientales (E) 
En la tabla 6 se muestra los factores ecológicos y ambientales que describen posibles 
oportunidades y amenazas para el presente proyecto de negocio, de los cuales se puede 
apreciar dos oportunidades y una amenaza. 
Tabla 6 
Factores ecológicos y ambientales 
Variable Tendencia Efecto probable O/A 
Conservación de la energía 
Aumento del consumo de la 
energía solar 
Uso de dispositivos 
ecológicos con baterías de 
energía solar   
O 
Cultura de Reciclaje 
 
Disminución de la 
contaminación ambiental 




Amenaza de Desastres 
Naturales 
Disminución de cultura de 
prevención por el estado 
Disminución del poder 
adquisitivo de las personas 
A 
    
Nota. Adaptado de “Conceptos de administración estratégica”, David, F. R., 2013, 14a 
ed., México: Pearson Educación. 
 
“La energía solar, al ser una fuente renovable, no se agota. Permite almacenar energía 
y usarla de noche o cuando el sol se haya ocultado. No genera gases tóxicos o emisiones, 
evitando la contaminación del aire” (Redacción LR, 2017). Como se aprecia la energía solar 
se considera una oportunidad sobre todo para los potenciales estudiantes que viven en 
provincias y que requieren generar energía autosustentable; asimismo, es una oportunidad 
para el presente proyecto, debido a que los estudiantes podrán usar dispositivos con energía 
solar como cargadores de celular y podrán estar conectados en todo momento para realizar 
sus clases. 
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Asimismo, como parte de la política de Responsabilidad Social (Bardales, 2016) 
indica que la ONG Ciudad Saludable ha encontrado porcentajes elevados de residuos sólidos 
para materia orgánica 55% de las cuales un porcentaje menor del 29% puede ser reciclado. 
De acuerdo a lo indicado, la cuota de responsabilidad social del presente proyecto es el uso 
de material 100% virtual con lo cual se evita la impresión de materiales que luego con el 
tiempo se desechan. Asimismo, se tiene proyectado implementar convenios con ONG que 
reciclan papel, cartón y plástico de modo que se pueda ayudar a la comunidad en general. 
Por otro lado, “Cada año la inclemencia de la naturaleza azota con fuertes lluvias a 
diversas zonas del país, amenaza con inundaciones y huaicos a poblaciones enteras, genera 
ingentes pérdidas económicas e incluso la muerte de personas.” (Marín Bravo, 2017). Por 
ello, la deficiente política de prevención de desastres naturales del gobierno en general afecta 
a las ciudades del interior del País (incluyendo las periferias de Lima) lo que conlleva a que 
la captación de potenciales estudiantes podría disminuir; debido a que los pobladores tendrían 
como prioridad cubrir sus necesidades básicas (salud, vivienda, vestido, etc.) y dejar de lado 
temporalmente la capacitación lo que sería una amenaza para el presente proyecto. 
Finalizando la revisión del PESTE se ha identificado las principales oportunidades y 
amenazas que se encuentran en torno al presente proyecto, los mismos que serán analizados a 
continuación en la matriz MEFE (ver tabla 14). 
3.2. Análisis de las Cinco Fuerzas Competitivas 
El análisis de las Cinco Fuerzas competitivas es muy trascendental, ya que permite 
tener una visión sistémica del giro de negocio y no solo de la competencia directa. Permite, 
además, pensar acerca de la rivalidad y la evolución del rubro servicios de capacitación, en el 
que se desarrollará el presente proyecto de negocio, así como de los cambios que impactarán 
de manera positiva y/o negativamente sobre el mismo. 
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Figura 4 El modelo de competencia de las cinco fuerzas. 
 Tomado de “Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia”. En Ser 
competitivo, Porter, M., 2012, España: Deusto. 
 
3.2.1. Poder de negociación de proveedores 
Para el presente proyecto se considera que el poder de negociación de los proveedores 
es alto, pues se necesita contar con proveedores que tengan una buena tecnología de realidad 
mixta y holográfica para el funcionamiento eficaz de la empresa. Además, los convenios se 
realizan con empresas certificadoras internacionales que tienen sus propios procesos que se 

















0.25 Concentración de proveedores Alto 3 Bajo 0.75 
0.20 Costo de cambio de proveedor Alto 1 Bajo 0.20 
0.20 Contribución de proveedores en la calidad Alto 1 Bajo 0.20 
0.25 Amenaza de integración hacia adelante Alto 3 Bajo 0.75 
0.10 Contribución de proveedores en los costos Alto 1 Bajo 0.10 
1.00     2.00 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica.  
 
En la Tabla 7 se aprecia que la concentración de proveedores es alta debido a que no 
existen muchos proveedores nacionales para las certificaciones internacionales por lo que se 
tiene que contratar servicios de proveedores extranjeros, sin embargo, en los servicios de 
hosting, dominio, SSL, los proveedores abundan, por lo tanto, el valor es de 3. El costo de 
cambiar proveedores es considerado como alto, en el caso de las empresas certificadoras, 
porque algunas de ellas, son únicas a nivel mundial, y es un factor clave para el valor 
diferencial de la Plataforma de E-Learning. La sociedad vive en un mundo altamente 
informado por la tecnología; por ello la contribución de proveedores a la calidad de servicio 
es alta; ya que la calidad de servicio depende de los valores diferenciales y servicios que 
hacen de la Plataforma de E-Learning única. 
La amenaza de integración hacia adelante es baja; debido a que la empresa es la que 
directamente vende sus cursos, sin intermediarios; mientras que la contribución a los costos 
por parte de los proveedores es baja; debido a que tienen precios establecidos 
3.2.2. Poder de negociación de compradores 
Al tratarse de un proyecto que apunta a desarrollar un océano azul, se establece que el 
poder de negociación de los compradores es bajo, debido a que existe una variada oferta de 
centros que ofrecen capacitación profesional, las mismas que mantienen precios similares, la 
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calidad de los cursos también son similares, pero no cuentan con la herramienta de la realidad 
mixta y holográfica lo que nos diferencia del resto. 
Tabla 8 








0.30 Posicionamiento de marca Bajo 2 Alto 0.6 
0.30 Número de clientes Bajo 3 Alto 0.9 
0.25 Condicionamiento de los clientes Alto 4 Bajo 1.0 
0.10 Posibilidad de integración hacia atrás Alto 3 Bajo 0.3 
0.05 Costo de cambiar de servicio Bajo 2 Alto 0.1 
1.00     2.9 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica. 
 
De acuerdo con la información de la Tabla 8 se puede apreciar que el posicionamiento 
de marca es bajo debido a que la marca Aprendizaje Global existirá en el mercado a partir del 
2020. El presente plan de negocio tiene como objetivo direccionar su área de acción hacia la 
capacitación virtual a través de la plataforma de E-learning llamada Aprendizaje Global con 
el uso de simuladores y Apps que se mencionan en este proyecto. 
 En relación al número de clientes potenciales es de 260,788 quienes están interesados 
en llevar capacitaciones especializadas y de manera virtual en todo el país. Es por ello que se 
considera un valor alto debido a que existe un mercado potencial de clientes para ofertar los 
cursos de la plataforma virtual. 
Por otro lado, el condicionamiento de los clientes es alto, debido a que está 
predispuesto a utilizar la tecnología, porque el público objetivo en su mayoría pertenece a la 
generación de los millennials. Dentro del plan se considera la realización de seminarios y 
webinars gratuitos. En los seminarios se repartirán merchandising con la finalidad de lograr 
posicionamiento de marca y fidelización del cliente a futuro. 
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En relación a la posibilidad de integración hacia atrás se considera un valor alto 
debido a que existen plataformas open source o de código abierto que podrían ser usados por 
los clientes para capacitaciones virtuales de menor calidad y características a las descritas en 
este plan. 
Acerca del costo de cambiar servicio es bajo siempre y cuando la plataforma, los 
simuladores o los Apps sean para un público que valorice el costo mínimo versus la calidad 
del producto y del servicio. 
Para finalizar se puede afirmar que el poder de negociación de los compradores es 
bajo facilitando a la empresa una rentabilidad y ganancias lo que reafirma que el presente 
proyecto tiene buenos indicadores para su implementación. 
3.2.3. Rivalidad de competidores 
La rivalidad es la estrategia a través de la cual hacemos frente a los competidores o 
también es utilizada para mejorar la posición en el mercado. Entre ellos tenemos: Ofertas y/o 
lanzamientos de nuevos cursos, campañas digitales publicitarias, y mejoramiento del servicio 












Benchmarking para Aprendizaje Global 
Factor / Promedio BS GROUP DHARMA CONSULTING  PM CERTIFICA 
Precio - Desde/Hasta US$ 550- US$ 1,490 US$ 250 - US$ 510 
Cursos desde US$ 450 hasta 
US$ 1800 Dólares 
Cursos Virtuales Si Si Si  
Formas de pago Tarjetas de crédito y 
débito. Paypal 
Efectivo, Transferencia 
bancaria, Tarjetas de crédito 
y débito 
Efectivo, Transferencia 
bancaria y pago vía Paypal 
Planes de cursos 
 
Cuentan con Cursos 
virtuales en Gestión de 
Proyectos 
Cuentan con diplomados, 
talleres y programas virtuales 
Beneficios 1. Acceso a 44 horas 
cronológicas de 
clases a las que podrá 
acceder en línea.       
2. Tutoría 
permanente durante 
el desarrollo del 
curso a través de 
webinars semanales 
en vivo.                       
3. Certificación 
emitida por BS 
Group que otorga 44 
PDU's reconocidas 
por el Project 
Management 
Institute.  
Tutoría permanente por un 
Instructor con certificación 
PMP®. Plataforma Virtual 
disponible 24×7. 
1. Metodología 100% práctica 
con la utilización de casos y 
ejercicios prácticos en un 
entorno virtual.       
2. Medición del rendimiento a 
lo largo de todo el programa 
con evaluaciones y resolución 
de casos en todas las sesiones.      
3. Seguimiento de un tutor 
(experto temático) a lo largo de 
todo el diplomado.       
4. Único simulador de software 
PMP 100% en español.                           
5. Acceso a balotario de más de 
2,000 preguntas tipo examen 
PMP.                                  
6. El programa de dirección de 
proyectos otorga 120 unidades 
de desarrollo profesional. 
Foros de Integración y 
Apoyo. 
Inducción y Entrenamiento 
en la Plataforma Virtual. 
Glosario on-line de 
terminología de la Guía del 
PMBOK® 
Separatas de Lectura por 
cada unidad en formato 
digital para descarga. 
Envío de Certificado Digital 
por correo electrónico 
 
Actividades Interactivas: 
Examen Inicial de Línea 
Base. 





Prácticas y Exámenes 
Virtuales por cada Unidad. 
Examen Final de Salida. 
Simulador de Examen de 
certificación PMP®. 
Facilidades 
Acceso a prueba 
gratis   
Convenios Si Si No 
Redes sociales Facebook, Twitter, 
You Tube 
Facebook, Twitter, Linkedin Facebook, Twitter, You Tube, 
Linkedin 
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Posicionamiento en Google Si Si Si 




Ubicación física en el Perú Av. Pardo N°650. 
Miraflores 
Calle Los Zorzales #130 
Oficina 201 – San Isidro, 
Lima, Perú 
Calle 21 N° 713 Oficina 305 
Corpac, San Isidro -Lima. Perú 
Tipos de certificados que 
emiten 
Certificación emitida 
por BS Group que 
otorga 44 PDUs 







Certificación emitida por 
Dharma Consulting, 
equivale a una cantidad de 
PDU´s dependiendo del 
curso. 
EXIN, SCRUM, AXELOS, 
SAFE, PMI, HAPPY MELLY 
Horas de los cursos 4 meses Entre 50 y 100 horas. 4 meses 
Docentes nacionales o 
extranjeros - Perfil 
Peruanos y 
extranjeros 
Docentes con grados de 
MBA, magister con 
especializaciones y 
diplomados en el Perú y el 
extranjero. 
Docentes con amplia 
experiencia certificados 
internacionalmente con grados 
de doctor y magister 
Bolsa de Trabajo Si Si Si 
Slogan Somos socios 
educativos de 
organizaciones 
líderes a nivel 
mundial que 
permiten acceder a 
nuestros alumnos a 
las certificaciones 
más valoradas en el 
mercado. 
Soluciones de negocio para 
la Gestión de Proyectos 
Desde el principio, un solo 
objetivo, TU ÉXITO 
Misión 
 
Somos una empresa 
hispanoparlante que ofrece 
productos y servicios de 
Gestión Organizacional de 
Proyectos. Nuestros 
productos y servicios están 
orientados a facilitar la 
generación de valor por 
parte de nuestros clientes, a 
través de la mejora en los 
resultados que obtienen de 
sus portafolios, programas, 
y proyectos. El éxito de 
nuestros clientes es nuestro 
éxito, por lo tanto, nos 
enfocamos y nos esforzamos 
en facilitar el éxito de los 





















reconocidos por la 
calidad de nuestros 
servicios, por nuestro 
compromiso con la 
excelencia por la 
búsqueda de la 
satisfacción total de 





proporciona al mercado 
productos y servicios de 
Gestión Organizacional de 
Proyectos. Sus productos 
tienen la más alta calidad 
del mercado y están 
diseñados para satisfacer al 
cliente más exigente. Su 
mezcla de productos abarca 
toda la variedad que 
cualquier individuo u 
organización podría requerir 
para aprender, implantar, y 
obtener provecho de la 
Gestión Organizacional de 
Proyectos. 
 
Objetivos Búsqueda constante 
de la satisfacción 
total de las 
expectativas de 
nuestros clientes y 
partes interesadas 




cumplimiento de los 
requisitos de nuestros 




Chatbot Si No tiene Si 
Responsive web design 
 
Si tiene y se adapta a otros 
dispositivos 
 
Demos de cursos Si Si No 
Simuladores No Si Si 
Demos de simuladores No Si No 
Call Center Si Si Si 
Formulario de contacto Si Si Si 
Buscador No No No 
Promociones en Virtuales Si Si No 
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Cuando existe mucha rivalidad genera limitaciones en la rentabilidad del sector. La 
forma y grado de aplicación de la rivalidad puede disminuir la rentabilidad del proyecto, ya 
que pueden ser inestables pudiendo influir negativamente en la utilidad y otras pueden ser 
positivas, logrando aumentar la demanda del producto. 
Tabla 10 








0.30 Número de competidores iguales Alto 2 Bajo 0.6 
0.20 Diferenciación del producto/servicio Bajo 3 Alto 0.6 
0.20 Barreras de salida Alto 2 Bajo 0.4 
0.10 Crecimiento de la industria Bajo 3 Alto 0.3 
0.10 Tendencia por participar en la industria Alto 4 Bajo 0.4 
0.10 Costos fijos Alto 2 Bajo 0.2 
1.00     2.5 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica. 
 
El número de competidores iguales es bajo ya que en el mercado no se ofrece una 
Plataforma que contenga las características descritas en este plan y que haga uso de la 
tecnología de forma avanzada. 
Existe poca diferenciación del producto/servicio actualmente, sin embargo, con el 
plan de negocio que se propone el producto ofertado difiere de la competencia, por la 
aplicación de tecnología vanguardista a través de apps, simuladores, juegos educativos, 
así como el empleo del método de las 4’A: Adaptar, Aprender, Agilizar, Anticipar.  
Las barreras de salida dependen mucho de la inversión que una empresa realiza, 
cuanto más sea su inversión, mayor será la dificultad de salir del mercado; sin embargo, 
todo es factible de venderse, por lo que se considera un atractivo medio, debido a la 
inversión importante a realizar.  
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Según Ana María Rodríguez “es necesario capacitarse en Gestión de Proyectos, 
debido a que cada vez los proyectos son más complejos” (Rodríguez, 2016), esto indica 
que el crecimiento de la industria va en aumento por lo que se califica con un 3 debido a 
que con el transcurrir del tiempo, van apareciendo nuevos competidores.  
El Capítulo PMI Lima - Perú, en representación del Project Management Institute 
(PMI) organiza la primera edición del Premio “Buenas Prácticas en Dirección de 
Proyectos del Sector Público” (PMI Lima Péru Chapter, 2017), con lo que pretende 
aumentar la tendencia de los profesionales a participar en la industria, así como, de las 
empresas que capacitan y brindan consultoría en estos temas. Por lo que se considera un 
cuatro, de un mercado muy atractivo.  
Los costos fijos dependen de la modalidad de los cursos, por lo que se considera 
un atractivo de dos, debido a que mientras exista más inversión en la creación de cursos, 
simuladores y apps, se incrementarían los costos fijos.  
En conclusión, se encuentra una alta posibilidad de considerarse un mercado 
atractivo para la generación de competencia con mejores ofertas educativas o con 
tendencia a la especialización en nichos de mercado. 
3.2.4. Amenazas de entrantes 
Los nuevos competidores en el rubro servicios ingresan con nuevas perspectivas y 
con el objetivo de lograr participación de mercado, influyendo en la oferta del mercado, en el 
costo del producto, y la tasa de inversión necesaria para competir. Los nuevos competidores 
pueden ingresar con ofertas más atractivas con innovación, generando una amenaza para las 













0.30 Diferenciación de producto/servicio Bajo 3 Alto 0.90 
0.20 Costo de cambio Bajo 3 Alto 0.60 
0.20 Barreras de entrada Bajo 3 Alto 0.60 
0.20 Requerimiento de capital Bajo 2 Alto 0.40 
0.10 Identificación de la marca Bajo 4 Alto 0.40 
1.00     3.00 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica. 
 
Las nuevas empresas que buscan ofertar programas de certificación deberán 
diferenciarse de las ya existentes; dado que la empresa que ofrezca más valor para el cliente 
será la elegida como su proveedora de cursos de capacitación, es por esa razón que se le 
asigna un valor de tres. 
Por un lado, el costo de los clientes por cambiar de proveedor dependerá de cuanto 
estén estos dispuestos a invertir en algún programa siempre que la propuesta sea diferente, 
que los beneficios y las características del producto sean tan atractivos que supere el precio, 
convirtiéndose en una inversión en vez de un gasto, es por ello que se le asigna un valor de 
tres. 
Las barreras de entrada son altas, por lo cual se le asigna un valor de tres, debido al 
uso de tecnología que incluye la propuesta de la Plataforma Aprendizaje Global, compuesta 
de una solución integral con beneficios diferenciales, que elevan la barrera de entrada para la 
competencia que quiera realizar un servicio de similares características.  
En cuanto al requerimiento de capital para formar una empresa de este tipo se 
aprecia que es muy poco atractivo, por ello se le asigna el valor de dos, debido a que para el 
tipo de empresa de educación que se planifica en el presente plan de negocio, la inversión es 
alta.  
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Una Plataforma de E-Learning con las características planteadas en el presente plan 
de negocio no existe en el mercado peruano, por lo que nuestra competencia más cercana es 
LiderdeProyecto.com, empresa mexicana que tiene varios años en el mercado, pero que no 
ofrece la posibilidad de certificar a través de las empresas certificadoras oficiales, ni la 
variedad de cursos que se pretende incluir en la plataforma, así como, la tecnología que se 
planea utilizar. 
3.2.5. Amenazas de sustitutos 
Al hacer el estudio del sector, se ha identificado los siguientes productos sustitutos: 
(1) Los MOOC´s y las plataformas como Coursera, Udemy, Linkedin Learning, entre otras, 
quienes brindan cursos de forma individual, no ofrecen certificación internacional solo 
algunos cursos son producidos por universidades internacionales, estos cursos se ofrecen por 
separado no como un conjunto, y estos cursos no incluyen en su producción la realidad mixta 
y holográfica. (2) También se puede estudiar por medio de videos en You Tube, el problema 
es que no obtendrás certificado de estudios, pero sí tendrá un conocimiento del tema. (3) Los 
libros, revistas, artículos impresos o virtuales con los cuales puede capacitar al estudiante 
apelando al autoaprendizaje; sin embargo, se considera que la dificultad de prepararse solo en 
casa con materiales gratuitos ofrece muchas desventajas en comparación con la educación 
formal, la más notoria son las horas de capacitación avaladas por una empresa y su 


















0.35 Número de productos/servicios sustitutos Alto 2 Bajo 0.70 
0.35 Diferenciación de productos/servicios Bajo 2 Alto 0.70 
0.30 Costo de cambiar el servicio Bajo 2 Alto 0.60 
1.00     2.00 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica. 
 
Si bien existen productos sustitutos en el mercado se considera con una valoración de 
dos, debido a que el número de productos/servicios sustitutos no ofrecen un paquete de 
cursos más simuladores y apps, que incluyen certificación internacional oficial.  
El grado de diferenciación de productos/servicios tiene un valor de dos, debido a que 
el cliente solicita más beneficios diferenciadores que para la competencia, como una 
corporación o compañía grande, podría igualar por el nivel de tecnología utilizada. El cliente 
estará dispuesto a pagar más, cuánto más especializado o enfocado sea a su realidad.  
El costo de cambiar el servicio tiene un valor asignado de dos, porque los productos 
sustitutos ofrecen desventajas que son ampliamente superables por las empresas de educación 
formal. Además, el mercado y la competencia entre profesionales hacen que las empresas 
exijan un certificado de estudios que avale el conocimiento adquirido.  
En conclusión, la amenaza de los sustitutos es baja, por lo que el mercado resulta 
atractivo para las empresas con ofertas educativas formales. 
3.2.6. Grado de atracción de la industria o sector 
Como se puede mostrar en la tabla 13, luego de este importante análisis se concluye 













0.30 Poder de negociación de proveedores Alto 2.0 Bajo 0.69 
0.30 Poder de negociación de clientes Alto 2.9 Bajo 0.87 
0.20 Rivalidad de competidores Alto 2.5 Bajo 0.50 
0.10 Amenaza de entrantes Alto 3.0 Bajo 0.30 
0.10 Amenaza de sustitutos Alto 2.0 Bajo 0.20 
1.00     2.56 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica. 
 
A partir del análisis de la tabla 13, se puede concluir que el presente proyecto se 
encuentra en una posición favorable tomando en cuenta el análisis de Porter, de los cuales 
podemos resaltar un mediano poder de negociación frente a proveedores, alto poder de 
negociación frente a los clientes, alta competitividad, alta amenaza de posibles entrantes y 
bajo riesgo de sustitutos; siendo atractivo el mercado para la propuesta del plan de negocios 
de la empresa de capacitación. 
3.3. Matriz de Evaluación de Factores Externos (MEFE) 
Se presenta a continuación, una lista, que ha sido elaborada sobre la base de los 
resultados del análisis PESTE que la precede, el objetivo es determinar si el presente modelo 
de negocio está o no aprovechando las oportunidades y evitando o no las amenazas 
identificadas. 
En la tabla 14 se puede apreciar que la MEFE para el Plan de Negocios de la Empresa 
de Capacitación cuenta con 15 factores determinantes de éxito, de los cuales 11 son 





Matriz de evaluación de factores externos (MEFE) 
 Factores determinantes de éxito (FDE) Peso Valor Pond. 
  Oportunidades       
1 Sistema político vigente 0.05 2 0.10 
2 Políticas monetarias 0.07 3 0.21 
3 Fondo Marco para la Innovación, Ciencia y Tecnología-FOMITEC 0.07 3 0.21 
4 Tasa de Inflación 0.05 2 0.10 
5 Inversión Privada 0.07 3 0.21 
6 Tecnología en el cambio cultural 0.09 4 0.36 
7 Crecimiento demográfico. 0.07 3 0.21 
8 Aprendizaje interactivo en la educación a distancia 0.09 4 0.36 
9 Uso de recursos multimedia para el aprendizaje 0.09 4 0.36 
10 Conservación de Energía 0.07 3 0.21 
11 Cultura de Reciclaje 0.07 3 0.21 
  Amenazas  
  
1 PBI 0.05 2 0.10 
2 Costos de acceso a la educación superior 0.05 2 0.10 
3 Educación no personalizada en plataformas educativas 0.05 2 0.10 
4 Desastres naturales 0.06 2 0.12 
  Total 1.00   2.96 
Nota. Adaptado de “El contexto global y la evaluación externa”. En El Proceso 
Estratégico: Un Enfoque de Gerencia, F. D’Alessio, 2013, 2da ed., p. 117., México DF, 
México: Pearson Educación. 
 
A partir de este análisis se concluye que el presente proyecto de negocio está 
aprovechando convenientemente las oportunidades encontradas y evitando adecuadamente 






Se procede a establecer la misión, visión y valores del proyecto, así como los 
objetivos estratégicos. Además, se procederá a construir y analizar la matriz FODA, que 
resume el análisis externo e interno antes realizado con la finalidad de identificar y 
seleccionar las mejores estrategias. 
4.1. Misión 
La misión planteada para el presente plan de negocios es: 
 “Fortalecer las competencias y capacidades de los profesionales para lograr su pleno 
desarrollo a través de capacitaciones virtuales, lúdicas e interactivas apoyados en el uso de 
tecnología para afrontar los desafíos de un mundo globalizado” 
4.2. Visión 
La visión para el presente plan de negocio es: 
 “Ser una empresa con presencia mundial que brinde capacitación virtual 
especializada e innovadora influyendo positivamente en la calidad de vida de nuestros 
estudiantes.” 
4.3. Valores 
Para el presente proyecto se han establecido los siguientes valores: 
• Integridad: En el accionar permanente del staff de la Empresa en concordancia 
con los valores que orienta el servicio educativo y el desarrollo humano de sus 
estudiantes. Conformado por un equipo de profesionales especializados, con 
quienes se proyecta cumplir con el temario, fechas, beneficios y todo lo 
ofrecido a los estudiantes profesionales. 
 52 
• Ética y profesionalismo: La empresa dirige el proceso de enseñanza y 
aprendizaje para lograr los objetivos profesionales propuestos. En tal sentido 
no solo se ofrece conocimientos, sino también valores en su plana docente, 
para promover comportamientos deseables. 
• Pasión: Motivación intrínseca de los colaboradores para realizar sus labores 
buscando el compromiso integro hacia la excelencia de procesos, productos, 
metas y objetivos de la empresa. 
• Innovación: La importancia que ha cobrado el brindar un buen servicio a un 
cliente, es fundamental en cualquier empresa, por tanto, la capacidad para 
producir ideas y acciones nuevas deberán ser permanentes para satisfacer la 
demanda de los clientes. La empresa se orienta a la innovación educativa y 
tecnológica, potenciando las iniciativas emprendedoras del equipo de trabajo. 
• Calidad: Se busca la excelencia en los estándares de calidad en la enseñanza. 
Para ello se hace una selección de profesionales de primer nivel con lo que se 
logra asegurar la calidad de los servicios profesionales ofrecidos. La calidad es 
un parámetro de exigencia y promueve el mejoramiento continuo del servicio 
ofrecido. 
4.4. Objetivos estratégicos 
Luego de establecer las bases del presente plan estratégico, a continuación, se enlista 
los objetivos estratégicos para el proyecto de negocio. 
• OE1: Posicionarse en los próximos cinco años, como la empresa de 
capacitación virtual y certificación más eficaz del mercado, a un precio 
competitivo para el NSE A, B y C. 
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• OE2: Contar con la mejor plana docente certificada con experiencia teórica y 
práctica comprobada, para el óptimo desarrollo de los profesionales que 
confían en nosotros. 
• OE3: Obtener una eficacia superior al 95% en nuestras certificaciones durante 
los próximos 5 años. 
• OE4: En la alianza estratégica proyectada a realizarse con las 50 empresas 
relevantes del medio, los trabajadores de dichas empresas podrán ser parte de 
la bolsa de trabajo de Aprendizaje Global, en la cual podrán participar en los 
diferentes procesos de reclutamiento y selección, el cual facilita la 
contratación del personal, sin costo alguno beneficiando a los alumnos y 
egresados, ya que recibirán información de las ofertas laborales, ferias 
laborales y conversatorios.  
• OE5: Aprendizaje Global toma la delantera respecto a la incorporación al 
mercado laboral y empleabilidad, y aporta desde las aulas virtuales a que sus 
egresados sean cada vez más demandados por las empresas más relevantes del 
medio. 
• OE6: Convertir a nuestros estudiantes en una comunidad virtual, con la 
finalidad de que mejoren sus oportunidades de empleo, acceso a información, 
voluntariado de proyectos, entre otros beneficios, en un plazo máximo de 5 
años.  
• OE6: Obtener convenios con empresas certificadoras internacionales para 
otorgar la doble certificación.  
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4.5. Análisis FODA 
En la tabla 15 se puede apreciar que la MEFI para el Plan de Negocios de la Empresa 
de Capacitación cuenta con 8 factores determinantes de éxito. 
Tabla 15 
Matriz de evaluación de factores internos (MEFI) 
Factores Clave de Éxito (FCE) Peso Valor Pond. 
  Fortalezas       
1 
Docentes certificados y equipo multidisciplinario con experiencia 
empresarial. 
0.12 4 0.48 
2 Método innovador basada en las 4´A. 0.11 4 0.44 
3 Precio competitivo. 0.10 3 0.30 
4 Material digital interactivo. 0.08 4 0.32 
5 
Acceso a simuladores con preguntas de exámenes de certificación, App´s 
de juegos educativos. 
0.07 3 0.21 
6 Uso de Tecnología mixta o también llamada hibrida para la creación de 
los cursos. 
0.06 4 0.24 
7 Para los eventos y ferias uso de Tecnología 3d y hologramas. 0.05 3 0.15 
 Plataforma Virtual con AI, uso de Big data y aprendizaje adaptativo. 
Convenio con empresas certificadoras internacionales. 
   
8 0.08 4 0.32 
  Debilidades       
1 Nuevo producto/servicio en el mercado. 0.08 2 0.16 
2 Nivel de competencia indirecta alta. 0.10 1 0.10 
     
  Total 1   3.02 
  
Nota. Adaptado de “La Evaluación Interna”. En El Proceso Estratégico: Un Enfoque de 






Nota: Adaptado de “Decisión y Elección de Estrategias”. En El Proceso Estratégico: Un Enfoque de Gerencia. F. D’Alessio, 2013, 2da 
ed., p. 276, México DF, México: Pearson Educación.




1 Docentes certificados con experiencia empresarial 
2 Método innovador basada en las 4’A. 
3 Precio competitivo 
4 Malla curricular diferenciada 
5 Acceso exclusivo a Simuladores  
y juegos educativos con tecnología de realidad mixta 
6 Diversos medios de pagos de los estudiantes 
7 Acceso a red de contactos 
8 Equipo multidisciplinario con experiencia en negocios 
1 Nuevo producto/servicio en el mercado. 
2 Productos Sustitutos 
 
Oportunidades FO: Explote DO: Busque 
1 Sistema político vigente 
2 Políticas monetarias 
3 Fondo Marco para la Innovación, Ciencia y Tecnología-
FOMITEC 
4 Tasa de Inflación 
5 Inversión Privada 
6 Tecnología en el cambio cultural 
7 Crecimiento demográfico. 
8 Aprendizaje interactivo en la educación a distancia 
9 Uso de recursos multimedia para el aprendizaje 
10 Conservación de Energía 
11 Cultura de Reciclaje 
1 Cursos virtuales interactivos y de tecnología avanzada 
a precios competitivos. 
2. Lanzamiento de cursos innovadores y diferenciados 
para distintos públicos objetivos. 
3. Ampliación y alimentación de la base de datos de 
contactos a través de la utilización de un CRM. 
1. El lanzamiento de cursos innovadores y 
diferenciados para públicos objetivos que requieren 
mejorar su desempeño laboral. 
2. Uso del Big Data para el manejo de la 
información que permitirá a la plataforma 
desarrollarse. 
3. El impulso a la creación de empresas es una 
tendencia, por lo cual habrá más mercado de 
empresas para realizar convenios 
Amenazas FA: Confronte DA: Evite 
1 PBI 
2 Costos de acceso a la educación superior 
3 Educación no personalizada en plataformas educativas 
4 Desastres naturales 
1. Plataforma Educativa Online personalizada 
desarrollada gracias a la tecnología. 
2. Plan de contingencia en caso de desastres. 
1. Ser considerada como una empresa 
profesional e integra para fomentar la creación 
de convenios con empresas de Certificación 
Internacional  
2. Para evitar desastres naturales, hacer un 
estudio de riesgos, para los cursos virtuales. 
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A partir de la matriz FODA, entonces, se establecen las siguientes estrategias: 
• E1: Paquete de cursos virtuales por una suscripción anual a precios 
competitivos. Las políticas monetarias y la estabilidad de la inflación permiten 
que los precios se mantengan competitivos. Esto debido a una estabilidad 
económica y al crecimiento económico del país durante los últimos años. 
 
Figura 5 El crecimiento económico de Bolivia superará el 4% 
Por encima de Brasil, Chile, Colombia y Perú (CEPAL) 
 
 
• E2: Lograr mayor acceso al producto para el público objetivo de la empresa, a 
través de la ampliación de las formas de pago con posibilidad a crédito 
educativo (financiado a través de entidades bancarias). La tasa de interés, la 
plataforma virtual de la empresa, permiten generar nuevas formas de pago y 
mantener la flexibilidad en los costos de la educación. “Las entidades 
financieras y otras instituciones públicas y privadas están uniendo esfuerzos 
por ofrecer nuevos canales de atención e incluir financieramente a más 
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peruanos”, sostiene a Día1 Jeffrey Haggott, gerente general de Equifax Perú. 
En efecto, según las cifras de Equifax y de la Superintendencia de Banca, 
Seguros y AFP (SBS) a medida que ha crecido la descentralización geográfica 
de los servicios financieros ha aumentado el uso de estos servicios”. (Castillo, 
2017) 
• E3: Lograr diferenciarnos de la competencia mediante el lanzamiento de 
cursos virtuales, simuladores y apps innovadores y diferenciados. Haciendo 
uso de la Tecnología de realidad mixta y holográfica, el aprendizaje virtual 
interactivo y las ventajas de la educación en línea según lo explica la figura 
17, el uso de recursos multimedia para el aprendizaje incorporando el Método 
4’A: Adaptar, Aprender, Agilizar, Anticipar y las mallas curriculares 
diferenciadas para dar mejores perspectivas de aceptación de los productos 
para el público objetivo. 
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Figura 6 Las 8 ventajas de la educación en línea. 
Extraído de la Universidad para la Cooperación Internacional 
 
E4: Crear una base de datos dinámica y aumento del número de contactos, 
mediante call center, registro de datos de asistencia a seminarios, webinars, el 
portal web, las apps, redes sociales y participación en ferias. Asimismo, el 
crecimiento demográfico brinda diversas oportunidades para los cursos y la 
ampliación de las redes de contacto, a través del equipo multidisciplinario, los 
docentes y bases de datos alimentadas por el CRM. 
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Figura 7 Las 10 principales razones por las que los CRM son populares 




E5: Lanzamiento de cursos a medida para profesionales con deseos de mejorar su 
desempeño laboral. Incluir el aprendizaje interactivo en los cursos virtuales, 
además del uso de los recursos multimedia, tecnología de realidad mixta y 
holográfica. 
 
Figura 8 10 + 5 competencias / actitudes de un formador online 
(A todo curso, s.f.) 
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• E6: El impulso a la creación de empresas es una tendencia, por lo cual habrá 
más mercado de empresas para realizar convenios. El crecimiento demográfico 
de la población hace que también haya un crecimiento de creación de empresas, 
debido a la estabilidad de las tasas de interés e inflación, con lo cual las 
posibilidades de la realización de convenios internacionales con empresas 
certificadoras, es aún más cercano. 
• E7: Lanzar una Plataforma Educativa Online haciendo uso del aprendizaje 
adaptativo y Big Data desarrollada gracias a los avances de la tecnología. 
• E8: Lanzar una Plataforma de E-Learning, con simuladores y juegos 
educativos disponibles para diferentes plataformas, con la característica de 
tener un diseño web responsivo, accesible y usable de tipo freemium con 
tecnología mixta y holográfica. 
• E9: Tener un plan de contingencia en caso de desastres. El acceso a 
facilidades de financiamiento por parte del gobierno y la banca puede ayudar a 
las empresas a recuperarse de un desastre natural. 
 





Figura 10 Gestión del riesgo según ISO 9001 y 14001 
(EuroISO. , 2015) 
 
• E10: Cumplir con las disposiciones tributarias de SUNAT y del Ministerio de 
Trabajo, para ser considerada una empresa profesional e integra con sus 
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colaboradores y estudiantes, lo que facilitará la creación de un prestigio que 
ayuda a fomentar la creación de convenios corporativos y regionales. 
4.6. Estrategia de negocio 
Tal como se muestra en la figura 11, se ha determinado optar por una estrategia en 
Enfoque en Diferenciación. Aunque la Competencia pueda brindar servicios de capacitación, 
la estrategia se centra en la calidad, método innovador y experiencia de los docentes, para 
poder atraer más alumnado. La propuesta es ofrecer una amplia garantía en función a la 
calidad educativa, para atraer la atención de nuestros clientes y usar productos diferenciados. 
(Talavera, 2014) 
La empresa, al buscar la diferenciación desea conseguir que el servicio de educación, 
como la atención al alumnado y calidad educativa sea percibido como el líder del mercado en 
cuánto a su propuesta de valor por encima de la competencia. De esta forma el alumnado 
estaría dispuesto a pagar más para obtener un producto de mejor calidad. La diferenciación de 
productos y servicios de Aprendizaje Global está basada el destaque de los beneficios y la 
oportunidad de resolver problemas de los clientes a los que se enfrentan para desarrollarse 
profesionalmente.  
La diferenciación de productos está basada en las características de la empresa que 
brinda el servicio. Esta estrategia es recomendable, ya que existen lo siguientes factores: 
• Importancia de la calidad del producto para el alumnado. 
• Posibilidad de aplicar diferentes herramientas de aprendizaje. 
• Utilización del producto para diferenciarse. 
• Posibilidad de mejorar un servicio mediante tecnología. (Gutierrez, 2017) 
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Según el artículo “La Guía estratégica, el corazón del Plan Estratégico” menciona que 
toda estrategia corporativa debe tener de base una ventaja competitiva sostenible que lo haga 
exitoso. La inversión que se realice para obtener esta ventaja competitiva es determinante 
para defenderse de los competidores y ofrecer más valor al cliente. Además, de lograr una 
mayor rentabilidad para la empresa. Por ello, los esfuerzos deben ser dirigidos a lograr 
establecer en la mente de cliente, un valor superior al esperado, teniendo un buen producto a 
un precio accesible. El desarrollo de estas competencias y capacidades constituyen una 
barrera de entrada para los rivales que no podrán igualar fácilmente. (Lema, 2004) 
4.7. Ventaja Competitiva 
La Empresa cuenta con ventajas competitivas cuando ofrece un servicio diferenciador 
y sostenible, que lo hace resaltar respecto a sus principales competidores del mercado, 
obteniendo como resultado una posición sobresaliente respecto a otras empresas 
capacitadoras de profesionales. 
En Aprendizaje Global, la ventaja competitiva en el plan de negocios se basa en: 
Ha encontrado su ventaja competitiva en los siguientes factores diferenciales: 
✓ Clases Freemiun Virtuales. 
Figura 11 Estrategias genéricas competitivas. 
Tomado de El Proceso Estratégico: Un Enfoque de Gerencia. F. D’Alessio, 




✓ Seminarios Presenciales Gratuitos. 
✓ Webinars Gratuitos. 
✓ Precio accesible. 
✓ Docentes con experiencia y certificados internacionalmente 
✓ Se ofrecen diversos medios de pago para los estudiantes y empresas. 
✓ Servicio Post-Venta. 
✓ Uso de Big Data. 
✓ Uso de CRM 
✓ Cuponeras de Promociones y descuentos de los productos y/o servicios. 
La ventaja del presente plan de negocios se basa en estrategias empleadas que se 
anticipen a la evolución actual, así como también en estrategias de innovación del método de 
enseñanza y todo lo relacionado con el servicio de capacitación de calidad, que le permita 
estar acorde con las tendencias de mercados similares y que sea sostenible en el tiempo, 
creando barreras de imitación, tanto con los recursos, y con las fuentes de información del 
éxito de la empresa, de esta manera se proyecta incrementar la eficiencia y diferenciarnos de 
la competencia. Mayor detalle de las ventajas competitivas se describirán en el Plan de la 
Dirección Comercial. 
4.8. Mapa Estratégico 
El mapa estratégico es una representación gráfica que permite una proyección al 
futuro, y la compresión de manera gráfica de la estrategia a aplicar en la generación de valor 
de Aprendizaje Global con acciones específicas para contribuir al éxito de la empresa 
integrando el capital humano con la estrategia mediante acciones específicas, para lograr el 
desempeño proyectado con resultados excepcionales. 
 66 
 






Plan de la Dirección Comercial 
5.1. Análisis de Mercado 
5.1.1. Creación de la investigación de mercado 
El estudio de mercado fue creado iniciando de lo general a lo específico; en 
dos etapas: 
• En la primera etapa, se realizó la investigación exploratoria. Con información 
secundaria, que luego serviría para realizar las preguntas de las encuestas. 
• En la segunda etapa, se llevó a cabo una investigación cuantitativa de tipo 
descriptiva, llamado comúnmente “encuestas personales” como origen de la 
información primaria. La encuesta fue creada de manera estandarizada y 
estructurada, contiene preguntas de opción múltiple y abiertas, para ello, se 
utilizó los datos de los usuarios potenciales de una empresa de capacitación 
existente que viene impartiendo cursos presenciales y haciendo pruebas con 
algunos cursos cortos online síncronos de corta duración. 
5.1.2. Muestra 
Definimos a quienes se administrará la encuesta, y a cuantos para lograr una adecuada 
estimación. 
5.1.3. Plan de muestreo 
Población objetivo. La investigación cuantitativa se ha estructurado bajo los 
siguientes parámetros: 
• Elemento. Hombres y mujeres que se encuentren entre 25 a 44 años que 
tengan acceso a internet que sean profesionales y que vivan en el Perú. De 
nivel socioeconómico A, B y C.  
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• Unidad de muestreo. Personas que hacen uso del internet para informarse de 
los tipos de productos brindados por la empresa propuesta. 
• Amplitud. El área geográfica a abarcar es a nivel del Perú. 
• Duración. La encuesta puede tomar entre cinco a siete minutos. El muestreo 
fue realizado del 06 al 30 de enero del 2019. Con ello, podemos identificar y 
validar varios argumentos de la propuesta educativa del presente Plan de 
negocios. 
Tipo de muestreo. 
• Muestreo no probabilístico por conveniencia: Es la muestra que está 
disponible en el tiempo o periodo de investigación (Espinoza Salgado, 2016). 
5.1.4. Composición y tamaño de la muestra 
El tamaño de población considerado es de 576,160 profesionales a nivel del Perú. 
Para la obtención del tamaño de la muestra (n) se aplicará la siguiente fórmula: 
n = z2*p*q/e2 
Donde: 
z = Variable normalizada (del nivel de confianza) = 1,96 
p = Probabilidad de éxito= 0,5 
q = Probabilidad de fracaso = 1-p = 0,5 
e = Margen de error = ±5% = 0,05 
El resultado del tamaño de la muestra (n) según la fórmula es de 384 encuestas. Se 
aplicará la formula tomando en cuenta un 5% de margen de error, un nivel de confianza de 
95%, con una probabilidad de éxito del 50%, y una probabilidad de fracaso de 50%. 
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Figura 13 Composición del público objetivo. 
Elaboración Propia. 
 
5.1.5. Frutos de la investigación 
Se procesaron en total 384 encuestas más del número requerido por la muestra. 
Tabla 17 
Nivel Socio-económico considerado para la muestra. 





A= Más de 10,622 soles 20 2,7 2,7 2,7 
B= De 5,226 soles hasta 10,621 soles 119 16,2 16,2 18,9 
C= De 3,261 soles hasta 5,225 soles 245 33,2 33,2 52,1 
Total 384 52,1 52,1   
 
Está tabla se generó a partir de los datos del estudio de ingresos por nivel socio-
económico que realizo IPSOS en el 2013. (Redacción, 2013). Se considera solo el 52.1% de 
las encuestas, ya que estás pertenecen a los NSE que abarca la investigación. Las demás 




Modalidad de preferencia para llevar un curso. 





Presencial 161 42,0 42,0 42,0 
Virtual 134 34,9 34,9 76,9 
Semipresencial 89 23,1 23,1 100,0 
Total 384 100,0 100,0  
 
 

























1 - Suma de Plan de estudios
1 - Suma de precio
1 - Suma de Docentes con
experiencia
1 - Suma de Certificación
internacional
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Lo que más les interesa a los profesionales son: 
 
1. Docentes con experiencia 
2. Certificación internacional 
3. El Precio 


















2. Uso de Tecnología 
3. Experiencia de los Docentes 
4. Contenido Didáctico 

















Suma de Redes sociales
Suma de Tecnología
Suma de Campus virtual




Figura 17¿Por qué medio te gustaría recibir información de los cursos de tu interés? 
Elaboración Propia. 
 






Los Profesionales contestaron que les gustaría recibir la información de los cursos de 
su interés en el siguiente orden: 
 
1. Por E-mail 
2. A través de las Redes sociales 
3. Por Whatsapp 
 
5.1.6. Mercado meta y segmentación del mercado 














Suma de Visita a tu centro de
trabajo
Suma de Redes sociales2
Suma de  Llamada Telefónica










✓ NSE A, B y C 
✓ Edad: 25 a 44 años 
 El público objetivo abarcará en el primer año: 2020 a la Generación X: 
Nacidos desde 1976 hasta 1981, Generación Y o Millennials: Nacidos desde 
1982 hasta 1994 y la Generación Z o Centennials en el año 1995. Al terminar 
el quinto año en el año 2025, el público objetivo cambia abarcando a la 
Generación X: Nacidos 1981, Generación Y o Millennials: Nacidos desde 
1982 hasta 1994 y Generación Z o Centennials de 1995 hasta 2000. El mayor 
porcentaje de rango de público objetivo está en la Generación Y o Millennials 
en los primeros 5 años, sin embargo, año a año debido al rango de edades, este 
se ampliará a la Generación Z o Centennials. 
✓ Área Geográfica: Perú 
Psicográfica y Estilo de Vida. 
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La mayoría desea “AUTOREALIZACIÓN”: 
1. Obtener mejores oportunidades salariales. 
2. Un mejor puesto de trabajo o condiciones laborales. 
3. Trabajar en proyectos nacionales e internacionales de gran presupuesto y 
duración. 
Pertenecen a grupos de profesionales: Colegio de Ingenieros de Lima, Grupos de 
profesionales en LINKEDIN, entre otros. 
Personas con aptitudes de liderazgo que tienen buen nivel de comunicación, 
manejo de personas y buscan cursos con los que aprendan a resolver problemas de 
gestión y desempeño profesional. 
5.1.7. Participación del Mercado Proyectada 
La demanda estimada para el presente proyecto es: 
Cursos Virtuales, Simuladores y Apps 
Se planea iniciar con los siguientes supuestos: 
Del Primer a Quinto año: 
1. Meses: enero se considera un mes con ventas medianas, mientras que febrero y 
marzo se considera una baja en las ventas debido a que un gran porcentaje de 
profesionales por la edad son padres y realizaran ahorros y gastos en la educación 
de sus hijos, es el mes donde inician las clases en los colegios y universidades. 
Este mes se utilizará para reforzar el Plan de Marketing. 
2. Meses: En abril ya se va incrementando las ventas, siendo mayo, junio y julio, 
meses donde se espera un alza de suscripción de estudiantes. 
3. Meses: agosto, setiembre y octubre se espera un alza aún mayor de la demanda de 
suscripciones anuales. 
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4. Mes: noviembre se espera que vaya bajando la demanda por que se acerca el mes 
de diciembre, mes en que viajan, se celebra navidad y año nuevo y muchos gastan 
en compras, fiestas, y otros eventos. 
La demanda estimada para el presente proyecto a 5 años es de 4,186 profesionales y 
habría un ingreso total de S/. 10’941,679 (diez millones novecientos cuarenta y un mil 
seiscientos setenta y nueve soles). 
Tabla 19 
Demanda potencial año uno al año cinco 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
Mercado objetivo* 576,160 605,256 635,822 667,931 701,661 737,095 
Número de personas 
que estudiaran 
alguno de los cursos 
 648 815 863 907 953 
Ventas estimadas  1,345,200 1,850,343 2,194,353 2,537,589 3,014,193 
Ventas demandas 




          4,186 
 
*Se está tomando en cuenta para el Mercado objetivo, un incremento del 5.05% basado en el 
crecimiento de la población universitaria según Sunedu. (Villacorta, Infomercado, 2019) 
 
5.1.8. Jerarquía de necesidades y problemas que solucionan 
Pirámide de Maslow. Jerarquía de las necesidades 
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Figura 19 Jerarquía de Necesidades 
Fuente Libro Brainketing de Liliana Alvarado 
 
Según está pirámide de necesidades, el presente Plan de Negocios está enfocado en 
reforzar la seguridad personal de empleo, económica, familiar que los profesionales quieren 
lograr al obtener un mejor desempeño en su trabajo después de llevar los cursos, usar los 
simuladores y apps de Aprendizaje Global. 
La segunda necesidad que también cubrirían las capacitaciones de la empresa es en el 
nivel de estima, como reforzar la autoestima, la confianza, los logros profesionales, y afianzar 
el respeto por uno mismo y por los demás. 
La tercera necesidad que cubren los cursos de la empresa es de Autorrealización, 





5.1.9. Experiencia de la decisión de compra del consumidor 
 
Figura 20. Experiencia de la decisión de compra del consumidor. 
Elaboración propia 
 
5.1.10. Factores que influencian la conducta del consumidor 
Como factores culturales tenemos profesionales que pertenecen a diversas 
asociaciones o colegios como: Colegio de Ingenieros del Perú, Colegio de Contadores del 
Perú, Colegio de Médicos del Perú, entre otras profesiones. Además, participan de las redes 
sociales principalmente Linkedin, donde buscan empleo, socializan con otros profesionales y 
también muestran su hoja de vida con la finalidad de que sea una fuente de futuras 
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oportunidades de empleo. En cuanto a la familia, los profesionales que optan por los cursos 
de la empresa, deciden dedicar parte de su tiempo libre o familiar al estudio con la finalidad 
de apoyar a su familia y cubrir necesidades presentes y futuras, en búsqueda de mejores 
expectativas económicas en el plano laboral. Sobre el status aspiran a subir de nivel socio-
económico o por lo menos mantener su nivel de vida en el tiempo. 
Como factores sociales, está la motivación. Un mejor sueldo, asegurar el puesto de 
trabajo, tener estabilidad económica, lograr el ascenso, mantener el cargo, son algunas de las 
motivaciones que llevan a los profesionales a estudiar cursos específicos. La necesidad de 
aprendizaje continuo, por el avance de la tecnología y la globalización obliga al profesional a 
estar en permanente capacitación. 
Como factores personales tenemos la edad: el público objetivo se encuentra entre las 
edades de 25 a 44 años, esto significa que son personas que están terminando la universidad 
en su mayoría o son egresados, según encuesta de la Universidad del Pacífico a 1.494 
servidores públicos del 2015, el 82% no tiene estudios de maestría o doctorado. Por lo que 
buscan cursos de especialización y certificaciones para llenar los requisitos para las vacantes 
que ofrece el sector público. 
Nos centraremos en definir el estilo de los Millennials, ya que es el grupo más grande 
dentro del mercado objetivo definido: Según el estudio de Datum Internacional, los 
Millennials peruanos se caracterizan por usar las redes sociales, en cuánto a la interacción 
prefieren la llamada telefónica, el mensaje de texto, el mensaje instantáneo y el e-mail. El 
99% usa Facebook y el 81% utiliza You Tube. Los peruanos centran su atención en el acceso 
y calidad de la educación, ya que para muchos sería la única forma de salir de la pobreza. 
(Datum Internacional). 
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El segundo grupo que abarca el público objetivo, pero en menor cantidad son la 
Generación X, esto serán los primeros 3 años del presente Plan de Negocios. A nivel 
educativo, están preocupados por su preparación, y buscan en la medida de sus posibilidades 
estudiar algo más que solo la universidad. (Begazo Villanueva & Fernandez Baca, 2015) 
Al quinto año del Plan de Negocios, habrá aumentado la Generación de Centennials, 
según el Estudio de Nielsen, esta generación tiene como aspiraciones futuras tener una 
carrera profesional exitosa, entre los campos de trabajo que prefieren están: Ciencia, 
Tecnología, Ingeniería, Matemáticas (Nielsen, 2015). Lo que habré un abanico de 
posibilidades para Aprendizaje Global y sus cursos, simuladores y apps. 
5.1.11. Posicionamiento de marca 
La marca principal es Aprendizaje Global sobre la cual estarán integrados la 
plataforma de E-Learning, Simuladores y Apps: 
 
Figura 21 Logotipo de la Empresa para el presente plan de negocios. 
 
 
Figura 22 Icono para redes sociales y medios digitales 
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La estrategia de posicionamiento se basa en mostrar los beneficios de los productos y 
servicios que brinda Aprendizaje Global, así como, mostrar los problemas que resuelve a los 
profesionales que utilizan la plataforma virtual, los simuladores y apps, siempre buscando el 
desarrollo y crecimiento profesional de los estudiantes 
5.1.12. Valor de propuesta de marca 
La propuesta de Aprendizaje Global busca destacar las bondades del servicio 
en forma positiva. Establecer la buena relación entre costo accesible y los beneficios 
para hacer que la propuesta sea más valorada. 
Lograr que los mismos estudiantes recomienden a Aprendizaje Global como 
una buena opción de capacitación virtual, dejando testimonios y comunicando su 
certificación. Además, que se comprometan a formar parte de la base de 
conocimientos proporcionando documentación que puede ser compartida con otros 
estudiantes, esta información es especializada. 
5.1.13. Enunciado de posicionamiento 
Para los profesionales entre 25 a 44 años, Aprendizaje Global es la marca con 
la que podrás Adaptarte, Aprender, Agilizarte y Anticiparte en Gestión Empresarial, 
porque ofrece el crecimiento y desarrollo de la carrera profesional a través de cursos, 
simuladores y apps que incluyen tecnología mixta, una base de conocimientos, un 
servicio postventa, diversos medios de pago, webinars y seminarios que ayudarán al 
profesional a realizar un mejor desempeño en sus proyectos contando con el aval de 
empresas certificadoras a nivel mundial. 
5.1.14. Estrategia de producto y marca 
Aprendizaje Global desarrollará cursos, simuladores y apps que continúen la 
formación de un PMP haciendo posible la recompra, sin dejar de lado a los demás 
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profesionales que deseen capacitarse, para ello, el PMI (Project Management 
Institute) desarrollo el Triángulo del Talento. 
(Buchtik, 2016) Este triángulo representa el conjunto de habilidades que, según el 
Project Management Institute (PMI), toda persona que practica la dirección de proyectos, 
programas y portafolios (PPM) debe tener: 
• Habilidades técnicas (de gestión de proyectos, programas o portafolios), 
• Habilidades de gestión de negocios y estrategia, y 
• Habilidades blandas (lado del triángulo llamado liderazgo). 
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Figura 23 Triángulo del Talento del PMI. 
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Mayor detalle de qué áreas comprende cada parte del Triángulo del Talento se puede 
apreciar en la figura 23 extraída del PMI. 
Desarrollar cursos, simuladores y apps que estén dentro de estas 3 áreas del Triángulo 
del Talento, es un factor favorable para la empresa, debido a que el público objetivo tiene la 
opción de elegir formarse en los productos de la empresa que le permitan fortalecer sus 
habilidades que considere los tiene débiles. Además, de ser un PMP certificado, el PMI le 
exige, estas capacitaciones para la renovación de su certificación en un lapso de cada 3 años. 
Lo que significa una gran oportunidad para Aprendizaje Global y el crecimiento del 
público objetivo y del mercado a alcanzar. 
Los cursos virtuales de Aprendizaje Global tienen una duración de 24 horas con la 
finalidad, de que los estudiantes tengan más opciones de ser considerados en los puestos 
laborales, ya que, para el sector público, actualmente se están considerando cursos mínimos 
de 8 horas, para ser considerados dentro de la presentación de la Hoja de vida. Tomando en 
cuenta que este mínimo se va incrementando conforme aumentan las necesidades de las 
empresas y previniendo este crecimiento en la solicitud de habilidades que debe tener el 
profesional por los empleadores, es que se ha considerado una duración mayor al promedio. 
Los simuladores son un conjunto de Tests de preguntas de los diferentes exámenes de 
certificación. Cada Test tiene una duración mínima de 1 hora y una duración máxima de 4 
horas, considerándose un total de 32 horas de simulación por curso de certificación 
internacional.  
Las apps tienen mínimo dos niveles, usualmente serán juegos educativos que servirán 
para reforzar cursos de mayor demanda de certificación internacional. 
En cuanto a la calidad, se considera contar con un Analista de Calidad en la Gerencia 
de Innovación y Desarrollo. Por el lado de la aplicación del Marketing, el personal tendrá 
 84 
reuniones utilizando una metodología ágil tipo Scrum, y tanto la Gerencia de Innovación y 
Desarrollo, Dirección Académica y Dirección Comercial, utilizarán herramientas del Design 
Thinking como el Mapa de Empatía, el Customer Journey Map, entre otros. Con la finalidad 
de realizar mejoras en los productos y servicios y conocer mejor al cliente. 
La Plataforma Aprendizaje Global, contendrá los cursos virtuales, los simuladores y 
una página para la descarga de los Apps que incluyen juegos. Se considera hacer uso de un 
sistema de gestión de aprendizaje que utilice la Inteligencia Artificial para aumentar la 
experiencia satisfactoria de los profesionales y un nivel mayor de personalización. La 
inteligencia artificial permitirá etiquetar automáticamente el contenido permitiendo 
búsquedas más rápidas de cursos. Además, permitirá realizar un análisis de la predisposición 
de los profesionales para ciertos temas y cursos, tomando en cuenta sus intereses y perfil de 
carrera, con la finalidad de sugerirle una gama de cursos acorde con los objetivos propuestos 
para el desarrollo de su carrera profesional. 
En cuanto a Patentes, se ha considerado el registro de la marca Aprendizaje Global en 
Indecopi para lo cual se asignó un presupuesto. Y patentar en forma progresiva, los cursos, 
simuladores y los Apps, sobre todo aquellos, que se estimen tendrán una mayor demanda, así 
como, aquellas invenciones que constituyan secreto empresarial. 
5.1.15. Ventaja competitiva en Aprendizaje Global 
Ha encontrado su ventaja competitiva en los siguientes factores diferenciales: 
✓ Clases Freemiun Virtuales: Aprendizaje Global brindará capacitación gratuita 
durante 1 hora, del curso de su elección, siendo la introducción al curso completo 
de 24 horas. Contando para ello, con un experto quien es el docente que explicará 
el tema. Todas las clases serán grabadas. Esto quiere decir, que la visualización 
del curso será asíncrona, teniendo la oportunidad el profesional de verla en 
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cualquier momento, tan solo con la suscripción, detenerse en una parte de la clase 
y continuar en otra ocasión, hasta que complete el curso. 
✓ Seminarios Presenciales Gratuitos: Inicialmente serán en la ciudad de Lima para a 
partir del segundo año recorrer las principales ciudades del Perú, hasta llegar al 
quinto año donde se pretende abarcar principalmente todas las ciudades que 
tengan un acceso a internet que permita un uso óptimo de la plataforma virtual de 
Aprendizaje Global, el segundo factor es que cuenten con bancos y uso de tarjetas 
de crédito y/o débito. 
✓ Webinars Gratuitos: Con expositores con Maestría, Doctorado o PMP´s en 
diversos temas para esta comunidad de profesionales, donde además se responden 
las preguntas de profesionales interesados en capacitarse. Estos Webinars sirven 
para la difusión de los cursos nuevos y quedan grabados para ser difundidos a 
través de las redes sociales en especial el canal de You Tube de Aprendizaje 
Global 
✓ Precio accesible: Evaluamos a la competencia y permanecemos en un nivel 
intermedio.  
✓ Docentes con experiencia y certificados internacionalmente: Todos los docentes 
tienen un grado mínimo de Maestría, poseen varias certificaciones internacionales 
y años de experiencia como profesores en diversas universidades del Perú y en 
capacitaciones en empresas, además de ejercer lo que enseñan. 
✓ Se ofrecen diversos medios de pago para los estudiantes y empresas. Además de 
la parte promocional, están las modalidades de pago, el cliente puede pagar en 
efectivo con depósito en cuenta corriente o con tarjeta de crédito o débito, puede 
elegir la modalidad Freemium y de gustarle puede acceder a un pago anual de una 
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sola cuota, o hasta en 12 cuotas debitadas mes a mes automáticamente de su 
tarjeta de crédito o débito. 
✓ Servicio Post-Venta: Se realiza un seguimiento a los profesionales que llevaron 
los cursos, los simuladores y las apps. Para el caso de los cursos, tendremos un 
seguimiento de las personas que culminan con éxito y llegan a la fase de 
certificación. 
✓ Uso de Big Data, para el análisis de los datos relevantes de cada producto en 
internet, con la finalidad de observar las tendencias de consumo de los usuarios 
suscritos, elaborar nuevas estrategias de retención del cliente, mejoras en las 
interfaces de la plataforma de E-learning, simuladores y apps. Así como, conocer 
de primera fuente, porque medio publicitario se atrae más profesionales para 
suscripciones anuales, para invertir mejor y distribuir el presupuesto en forma más 
óptima. 
✓ Uso de CRM, para complementar el trabajo de Call Center y del Ejecutivo de 
Empresas, y hacerlo más efectivo y eficiente, teniendo el Director Comercial, un 
mejor control del quehacer del colaborador y de los clientes, para decidir con 
mayor asertividad, las estrategias y tácticas futuras. 
✓ Cuponeras de Promociones y descuentos de los productos y/o servicios de las 
empresas con las que Aprendizaje Global realizará alianzas estratégicas. 
 
5.1.16. Planificación del precio 
La estrategia a utilizar es la de precios accesibles, ofreciendo un gran valor 
combinando cursos, simuladores y apps. En el primer año se iniciarán 60 cursos, 12 
simuladores y 12 apps y la suscripción anual será de S/. 1,900 (Mil novecientos 
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soles), teniendo la posibilidad de debitar de su tarjeta de crédito mes a mes S/.158.33 
(ciento cincuenta ocho con treinta y tres soles). En el segundo año, ya habrá en la 
plataforma 180 cursos, 26 simuladores y 26 apps y la suscripción anual será de S/. 
2,280.00 (dos mil doscientos ochenta soles) con la posibilidad de debitar una cuota 
mensual de S/. 190.00 (ciento noventa soles). Para el tercer año, se encontrarán en la 
plataforma 300 cursos, 43 simuladores y apps también 43, la suscripción anual se 
incrementará en 12% siendo S/. 2,553.00 (dos mil quinientos cincuenta y tres soles) 
siendo la cuota mensual a debitar de la tarjeta de crédito S/. 212.80 (doscientos doce 
soles con ochenta céntimos). En el cuarto año, ya habrá en la plataforma 540 cursos, 
64 simuladores y 64 apps, la suscripción anual será de S/. 2,808.96 (dos mil 
ochocientos ocho soles con noventa y seis céntimos) siendo la cuota mensual a debitar 
de la tarjeta de crédito de S/. 234.08 (doscientos treinta y cuatro soles con ocho 
céntimos). 
Finalmente, en el quinto año, la suscripción anual tendrá una inversión anual 
de S/. 3,174.12 (tres mil ciento setenta y cuatro soles con doce céntimos) siendo la 
cuota mensual a debitar de S/. 264.51 (doscientos sesenta y cuatro soles con cincuenta 
y un céntimos), para este año, se considera tener una plataforma que contendrá 780 
cursos, 64 simuladores y 64 apps. Se combinará la estrategia de precio con la de valor 









5.1.17. Planificación de distribución y canales 
 
Figura 24 Embudo de Marketing y Ventas de Aprendizaje Global 
Elaboración propia. 
 
5.1.18. Planificación de la comunicación integral 
Marketing Tradicional (ATL), incluye brochure institucional impreso que 
contiene de manera general las tres líneas de negocio de Aprendizaje Global como: 
cursos Virtuales, simuladores y apps. El uso de Merchandising se ha considerado: 
Folder, lapicero, taza, tomatodo, bolsa de tela, cupones. Dentro de este ítem está 
considerada la papelería impresa: Papel membretado para presupuestos a empresas y 
otras gestiones, folders, sobres, tarjetería, entre los principales. 
También se consideran los canjes con influencers y/o instagramers que tengan 
influencia en el público objetivo para que recomienden la plataforma. Además, la 
publicación de artículos en revistas del rubro, que los docentes de Aprendizaje Global 
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crearían con la condición de que esa revista, cada cierto tiempo publique alguna nota 
de los seminarios o webinars que se realizarán próximamente. Además, de los 
comunicados a prensa para avisar de la participación en Feria, Seminarios y 
Webinars, estos dos últimos en forma gratuita por los posibles estudiantes con la 
finalidad de atraer a los medios de prensa, radio y televisión para que publiquen o 
graben una nota en su agenda empresarial o noticiosa. 
BTL, en las redes sociales tendría presencia en: Linkedin, Facebook, Twitter, 
Instagram y You Tube, siendo evaluado cada año para agregar o retirar alguna red 
social según las tendencias del público objetivo. De soporte para el manejo de las 
redes sociales se hará mediante el software Hootsuite. 
El Customer Relation Management (CRM) será utilizado por el Call Center, el 
Ejecutivo de Empresas, y el Director(a) Comercial. Y servirá para establecer las 
principales métricas de ventas y la relación con el cliente. 
En cuanto, al Marketing Digital de Aprendizaje Global tendría presencia en 
Internet a través de su: Plataforma Educativa Online dentro de esta, se encontrarían: 
Los simuladores y las apps, además de tener un diseño web responsivo para verse en 
los smartphones, tablets, laptops y computadoras de escritorio. Se usará Google 
Analytics para las métricas de toda la web y de la publicidad online. Además, de un 
plugin para la plataforma que maneje los mensajes de WhatsApp Business integrado a 
la Plataforma virtual. 
5.1.19. Estimación de Costos y Gastos Marketing 
La revisión de los costos y gastos del Marketing y su utilización se realizará en un 
mínimo de dos veces al año. Los conceptos podrían variar con el trascurrir de los años y las 
buenas prácticas extraídas en cada año y la observación de tendencias y cambios en el campo 
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de la tecnología y el internet. Siempre vigilando los cambios de estilos de vida dentro de las 
generaciones que abarca el público objetivo de Aprendizaje Global. 
El detalle del presupuesto año a año, así como los conceptos, se encuentran en el 
apéndice de este Plan de Negocios 
 
Tabla 20 
Presupuesto de marketing 
Año Presupuesto 
Año 1 196,006 
Año 2 235,440 
Año 3 246,853 
Año 4 271,539 





Plan de Operaciones 
Se desarrolla la programación y control de los procesos productivos, así como la 
logística de los recursos financieros, humanos y tecnológicos a utilizar y el empleo de KPIs 
para el logro de los objetivos trazados. Asimismo, se planifica y cuantifica los montos de 
inversión y los costos operativos del proyecto. 
6.1. Objetivos de Producción 
El objetivo del plan de operaciones es brindar capacitación especializada en la 
formación de profesionales en PMP a través de cursos formativos, simuladores y apps del 
Triángulo del Talento del PMI con método innovador que permitan la renovación de 
suscripciones anuales en la plataforma de Aprendizaje Global. 
6.2. Ubicación y Equipamiento de las Instalaciones 
Las instalaciones de Aprendizaje Global acorde a la investigación de fuentes primarias y 
secundarias realizadas, se ubicarían en la ciudad de Lima considerándose una oficina de 
110 m2. En una zona de clase media como el distrito de Santa Anita o Ate Vitarte, 
debido a que el corazón del negocio es online, ahorrar en costos del alquiler es lo más 
conveniente para la empresa. Está podrá albergar a todo el personal administrativo para 
el desarrollo de sus labores; asimismo, la oficina responde a la necesidad de 
comunicación horizontal en la que todos los ambientes se encuentran en un mismo piso 




Figura 25 Mapa de ubicación de Aprendizaje Global en la ciudad de Lima 
 
 
Asimismo, la figura 26 presenta el plano de distribución de ambientes para el primer 
año, la misma que muestra ambientes como cocina y terraza para alimentación y 
esparcimiento del personal administrativo. Así como, las oficinas, el centro de grabación de 
los cursos, la sala de reuniones, entre otros ambientes. 
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Figura 26. Plano de distribución de ambientes al primer año 
Elaboración Propia 
 
También se presenta la evolución de la distribución de ambientes al quinto año de 
operatividad en la figura 27 la misma que muestra el aumento de personal, un equipamiento 




Figura 27 Plano de distribución de ambientes al quinto año 
Elaboración Propia. 
 
6.3. Diseño de Producto 
Aprendizaje Global a través de la Dirección Académica fija su diseño de producto en 
función al Triángulo del Talento del PMI (Project Management Institute) que complementa el 
quehacer diario de los profesionales en la dirección de proyectos las cuales conforman 
habilidades técnicas, de gestión, estrategia y habilidades blandas, las cuáles no todos los 
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gerentes, directores, jefes o especialistas cuentan para tener una gestión exitosa. Lo que 
influye de forma preponderante en una gestión laboral. 
 
Figura 28 Diseño de los cursos desarrollados por Aprendizaje Global 
Elaboración propia. 
 
En la figura 28 se muestra el diseño de los cursos a dictar en modalidad virtual para 
fortalecer la formación de habilidades gerenciales del público objetivo a cargo de la 
Dirección Académica; para ello se diseña el plan de estudios que enmarca los temarios que se 
desarrollaran en cada curso para enfocarse en temas específicos y no abordar temas 
secundarios o irrelevantes. El método propio de Aprendizaje Global basada en las 4’A: 
Adaptar, Aprender, Agilizar, Anticipar; permitirá cumplir las competencias que los 
estudiantes deben desarrollar al finalizar los cursos, todo esto acompañado de docentes 
altamente capacitados y con experiencia en el mundo empresarial. Los recursos que se 
emplearán serán sostenibles gracias a la plataforma educativa de E-Learning que será vital 
para la implementación de los cursos virtuales para alojar los materiales y recursos 
educativos, además se presentará casos reales del entorno de gestión para actividades 
asíncronas. El sistema de evaluación será el indicador del progreso y desarrollo de los 
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estudiantes para ir ajustando y fortaleciendo las competencias más débiles. Finalmente, la 
certificación será un elemento clave para marcar diferenciación en el perfil profesional del 
estudiante y buscar una mejora laboral.   
6.4. Diseño de Proceso 
El diseño de proceso estará a cargo del Comité de Innovación y Desarrollo quienes se 
reúnen una vez al mes por ocho horas continuas para revisar las tareas nuevas, pendientes, y 
el resultado de las ya ejecutadas. Además de reportar el estado de los productos y servicios, y 
las nuevas ideas que después se convertirán en proyectos ágiles para ejecutarse por cada una 
de las áreas, con mayor énfasis en el área de Innovación y Desarrollo.  
El Comité de Innovación y Desarrollo está conformado por: 
a. El Director General 
b. El Director de Innovación y Desarrollo 
c. El Director Comercial 
d. La Directora Académica 
6.4.1 Proceso de Innovación 
La Búsqueda y generación de ideas es parte de la etapa de ideación de la metodología 
de Design Thinking; previamente se debe realizar la fase de Empatía y Definición, una vez 
que se reconozca el problema y la necesidad, se encuentran soluciones que se convertirán en 
prototipos; para ello, se examinará la viabilidad técnico-económico-comercial y selección de 
la mejor idea, después se realizará el testeo con los usuarios. Una vez, terminado la fase de 
prototipado y con la aprobación de los usuarios, se utilizará una metodología ágil como 
Scrum, con lo cual se elaborará el Producto Mínimo Viable. Luego de conseguir el 
financiamiento de toda la cartera de cursos, apps y simuladores programados para el año de 
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gestión, la Dirección General procederá a la protección intelectual en las entidades 
autorizadas. Como etapa final, se comercializará en la Plataforma de Aprendizaje Global. 
 
Figura 29 Gestión de la Innovación (I+D+i=Investigación y Desarrollo e Innovación) 
 (Centro Europeo de Empresas e Innovación, 2007) 
 
 
6.4.2 Flujograma de Actividades de la Dirección de Innovación y Desarrollo 
 
Figura 30 Interrelación de la Dirección de Innovación y Desarrollo con otras áreas 
 
De acuerdo a la Figura 30 se describe el Flujograma de actividades de la Dirección de 
Innovación y Desarrollo y su interrelación con otras áreas: (a) El Director de Innovación y 
Desarrollo coordina los contenidos de los Simuladores y Apps con la Dirección Académica. 
(b) El Director de Innovación y Desarrollo coordina la publicación de la publicidad de los 
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Simuladores y apps con la Dirección Comercial. (c) El Director Académico delega al 
Docente, la coordinación del contenido de los Simuladores y apps quien coordina con el 
Diseñador Gráfico, el Desarrollador de juegos y apps y el programador de simuladores. (d) 
Cuando el simulador, el juego y/o App ha concluido su desarrollo, el analista de calidad 
realizará las pruebas a los mismos con los usuarios, usando pruebas de usabilidad y de 
esfuerzo, así como de resistencia aun uso masivo por parte de los usuarios proyectados. 
La Dirección Académica presenta el flujo de proceso para la preparación de un nuevo 
curso en modalidad virtual para su lanzamiento a la venta, como se puede apreciar en la 
figura 31 un nuevo curso toma alrededor de 14 semanas de preparación previa para la venta 
de la misma que reúne los estándares de calidad requeridos como el número de horas en su 
contenido y los temas de tendencia en el mercado; información clave para la inclusión en los 
materiales de difusión de los cursos indispensable para la fuerza de ventas, página web, redes 
sociales y call center para la captación de clientes potenciales. 
 
Figura 31 Diagrama de Gantt estimación de la preparación de un nuevo curso 
En la figura 32 también se observa que el tiempo promedio estimado para el 
desarrollo de juegos para apps y simuladores que completan el contenido de los cursos 
virtuales los mismos que en conjunto con el área de Innovación y Desarrollo y docentes 
especialistas a través de metodologías ágiles buscan la innovación y creación de nuevos 
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recursos didácticos, las mismas que toman aproximadamente 12 semanas; de acuerdo a 
(Laballós, 2017) programador de aplicaciones móviles indica que el tiempo de desarrollo 
depende del tipo de aplicativo, si es responsiva, la complejidad del producto y las 
funcionalidades que utilizará para estimar el tiempo de desarrollo. 
 
Figura 32 Diagrama de Gantt para estimar el desarrollo de juegos en apps y simuladores 
6.5. Flujo de Producción 
La Dirección Académica presenta cuatro procesos claves para el dictado de un curso 
virtual que se describe a continuación como parte de su flujo de producción: a) El proceso 1 
está relacionada a la venta de los cursos virtuales que toma un tiempo aproximado de 1 a 2 
meses; además esta actividad la realiza la parte comercial la misma que utiliza las redes 
sociales, la página web y el call center para captar profesionales interesados en los cursos 
realizando activaciones como clases demostrativas gratuitas, webinars gratuitos y ferias entre 
otros que incentivan a que los profesionales interesados en los cursos opten por inscribirse y 
matricularse. 
b) El proceso 2 se realiza en paralelo al proceso 1 la misma que involucra la 
planificación de los cursos a dictar tomando como referencia lo que el mercado 
requiere de los profesionales. Asimismo, se realiza la selección docente para el 
dictado de los cursos que debe abordar conocimiento y dominio de los temas a dictar 
y uso de la plataforma educativa, así como su disponibilidad en los horarios 
propuestos. Luego se procede a la elaboración del calendario de clases cuya 
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característica es la flexibilidad para que los estudiantes puedan rendir sus 
evaluaciones.  Para finalizar este proceso, se prepara los materiales, selección de 
bibliografía de apoyo en línea, los juegos en Apps y los simuladores para el dictado 
de los cursos y se publica en plataforma para el desarrollo de las clases virtuales. 
c) El proceso 3 involucra el desarrollo del dictado del curso y se divide en dos 
etapas en paralelo. La primera de monitoreo y asesoramiento a los estudiantes y 
docentes para el buen desarrollo del curso y el uso adecuado de la plataforma 
educativa de Aprendizaje Global, la segunda etapa vela por la calidad de los cursos es 
decir desde la puntualidad de la publicación de los materiales de los docentes, las 
prontas respuestas a las inquietudes de estudiantes y docentes, el cumplimiento del 
plan de estudio (cumplimiento del sílabo), la interacción de los estudiantes y docente, 
el uso del método y la evaluación constante de los estudiantes para mantener un ritmo 
de estudio la misma que se plasma en una encuesta de satisfacción del estudiante al 
finalizar el curso que sirve de feedback para mejorar las debilidades y continuar 
mejorando las fortalezas de los cursos.  
d) El proceso 4 está relacionado a la culminación de los cursos es la última 
parte en la que se prepara los certificados de estudiantes aprobados la misma que 
cuenta con doble certificación: la primera que cuenta con el respaldo de Aprendizaje 
Global y la segunda por una acreditadora internacional con la cual previamente se ha 
realizado un convenio. Asimismo, se apertura la bolsa de trabajo a través de usuario y 
contraseña para que los estudiantes puedan postular a nuevas ofertas laborales. 
Finalmente, se brinda asesoría administrativa (fechas de inscripción, requisitos que 
solicita el PMI entre otros) a los estudiantes que apliquen a certificaciones 
internacionales de forma gratuita con el propósito de fidelización con Aprendizaje 
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Global. A continuación, se presenta la figura 43 que muestra un resumen de los cuatro 
procesos descritos anteriormente. 
 
Figura 33 Flujo de procesos para el dictado de cursos virtuales 
 
6.6. Estándares de Calidad 
Para la medición de calidad que utilizará la Dirección Académica se presenta el 
proceso de entrada y salida que los estudiantes realizarán al momento de matricularse en uno 
de los cursos virtuales que se oferta del triángulo del talento del PMI. Es decir, en el proceso 
de entrada los profesionales ingresarán con diferentes niveles de conocimiento, algunos con 
niveles básicos, otros con nivel intermedio, por ello, el curso incluirá un test de entrada con la 
finalidad de conocer el nivel del estudiante.  
El desarrollo de los cursos, el método y desempeño de los docentes serán dos roles 
claves como: el método basado en las 4’A: Adaptar, Aprender, Agilizar, Anticipar, el 
desempeño de los docentes gracias a su experiencia empresarial y su certificación 
internacional los estudiantes serán evaluados en un entorno práctico y cerrado en la cual se 
recibirá feedback personalizado y continuo que le permitirá desarrollar sus habilidades 
directivas en la gestión de proyectos. 
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A medida que avanzan los cursos los estudiantes encontrarán que sus competencias se 
fortalecen al estar en continua interacción con casos del entorno empresarial como 
simuladores y juegos en Apps, finalmente al terminar los cursos los estudiantes tendrán la 
competencia necesaria para ser promovido a otro cargo dentro de su centro laboral, asumir 
nuevos retos y proyectos que serán de beneficio profesional y personal. A continuación, se 
presenta el flujo de entrada y salida en la figura 34. 
 
Figura 34 Proceso de entrada y salida de los cursos desarrollados por Aprendizaje Global 
 
6.7. Gestión de Calidad 
La Dirección Académica medirá su gestión de calidad a través de los siguientes 
indicadores KPI: 
• Indicadores de cumplimiento: Cumplimiento al 100% de las horas programadas 
de los cursos virtuales (24 horas cronológicas por curso dictado), método 4’A, 
interactividad en clase, culminación de los temas tratados en base al sílabo. Para 
ello se realizará un continuo seguimiento y monitoreo durante el desarrollo de los 
cursos. 
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• Indicadores de evaluación: Los docentes serán evaluados cada tres meses y 
deberán cumplir el estándar mínimo del 80% de satisfacción tanto de 
conocimientos como de interacción en plataforma. Recibirán capacitación y 
continuo feedback para cumplir el objetivo. 
• Los estudiantes también serán evaluados durante el desarrollo de sus cursos para 
medir su desempeño en clases y el desarrollo de sus habilidades directivas a través 
de evaluaciones de entrada, progreso y salida con un promedio mínimo de 80% 
para la aprobación de los cursos. Los docentes serán los encargados de monitorear 
el aprendizaje de sus estudiantes y brindar feedback continuo. Asimismo, se 
realizarán encuestas para evaluar el grado de satisfacción a los estudiantes a través 
de formularios en línea y llamadas telefónicas para evaluar las fortalezas y 
debilidades del contenido del curso y del docente en relación al temario, ejercicios 
prácticos, si el curso se puede aplicar en su entorno laboral, y los más importante 
si cumplió con las expectativas del cliente con el objetivo de tener un nivel de 
aprobación mínimo del 80%. 
6.8. Economías de Escala 
6.8.1. Crecimiento a través del uso de la Tecnología 
Como se muestra en la figura 35, en los 5 años en que la empresa se 
desenvuelve se considera llegar a usar Big Data para un mejor análisis de los datos 
que salen de la actividad que genera la Plataforma con los estudiantes con la finalidad 
de crear nuevos productos, descartar los que tienen menos acogida e idear nuevas 
estrategias de venta de las suscripciones anuales. 
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Figura 35 Escalamiento de la empresa hasta llegar a Big Data. 
Elaboración Propia. 
 
6.8.2. Crecimiento a nivel geográfico 
En el primer año, las operaciones están planificadas para ser iniciadas en la 
región Lima, ampliándose progresivamente a las principales ciudades del Perú, y 
luego con el aumento de la conexión de internet en las provincias, además de la 
ampliación de la bancarización, ir abarcando más territorio. Al quinto año, ya se 
tendrá cubierto todo el Perú, estando en la posición de evaluar los primeros países 
latinoamericanos a los que ingresaremos en el sexto año, con lo que el escalamiento 
será a nivel geográfico, a medida que abarquemos más población se tendrán más 
posibilidades de obtener nuevos estudiantes, con lo que el costo de la producción de 
cursos, simuladores y apps bajará lo que permitirá enfocarse en las nuevas 
necesidades de cada país al que se ingrese y las acciones para mitigar la respuesta de 
la competencia. 
6.9. Factores Críticos 
Uno de los factores críticos que puede mencionarse es la selección de docentes que 
cuenten con un alto grado de desempeño docente y experiencia laboral y grados académicos 
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que es muy apreciada por los profesionales que buscan una capacitación especializada con los 
mejores estándares de calidad; los mismos que podrían ser reclutados por la competencia. 
Otro factor crítico es el corto ciclo de vida de los productos, esto debido a los 
constantes cambios del mercado y exigencias laborales de hoy en día que hacen que los 
cursos (plan de estudios) se modifiquen o actualicen constantemente; y para ello la Dirección 
de Innovación y Desarrollo estará a la vanguardia para afrontar el mercado. El uso de la 
tecnología es un factor clave de éxito o de pérdida debido a que se debe tener actualizada la 
plataforma de enseñanza y los juegos en apps y simuladores deben responder a los constantes 
cambios, si no se ajustan a esos cambios el cliente no se siente atraído por los cursos que 
ofrece Aprendizaje Global. 
 
6.9.1. Gestión de la Seguridad de la Información 
Algunas de las políticas a implementarse con la finalidad de proteger la 
información confidencial de los productos y servicios de la empresa son: (a) 
Deshabilitar los puertos USB, (b) Deshabilitar la instalación de software, (c) 
Instalación de administración remota con la finalidad de monitorear los accesos a las 
computadoras y su actividad, (d) Instalación remota de los antivirus, (e) 
Computadoras con usuario y contraseña, que se cambia cada 3 meses, alfanuméricas y 
robustas. (f) Acceso restringido a la información crucial e importante. (g) El 
administrador remoto, hará copias de seguridad diarias, con la finalidad de prevenir 
un ataque que vulnere la seguridad, este será mitigado inmediatamente. (h) Creación 
de filtros antispam al correo. (i) Promover las actualizaciones de software para evitar 
generar errores en el funcionamiento del software existente. (j) Implementación de un 
Firewall para la seguridad de la red interna. 
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6.10. Presupuesto del Plan de Operaciones 
El presupuesto de Operaciones considera a tres direcciones de Aprendizaje Global, 
como se detalla a continuación: 
6.10.1. Presupuesto del Plan de la Dirección de Innovación y Desarrollo 
La Dirección de Innovación considera los gastos propios del área, como ejemplo se 
tiene el presupuesto del año uno que se muestra en la figura 36, el detalle de los otros cuatro 
años se encuentra en el apéndice. 
 
Figura 36 Presupuesto de la Dirección de Innovación y Desarrollo primer año 
Porcentajes de partidas y su destino dentro del presupuesto del año uno. 
 
En la tabla 21 se aprecia el desglose del presupuesto mensual y anual del año 1 de la 
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Presupuesto de equipamiento para Innovación y Desarrollo  
Primer Año        
Presupuesto de Innovación y Desarrollo 
Conceptos Cantidad Unidad Mensual Anual % 
Software de Oficina 6 505 253 3,030 4.48% 
Software de Programación 3 500 125 1,500 2.22% 
Software de Diseño 1 2,172 181 2,172 3.21% 
Alojamiento en la Nube 1 1,020 85 1,020 1.51% 
Antivirus para todas las PC´S 1 215 18 215 0.32% 
Otros softwares 4 250 83 1,000 1.48% 
Materiales de Oficina 10 500 417 5,000 7.40% 
Laptops 1 3,500  3,500 5.18% 
PC de Escritorio 5 2,700  13,500 19.97% 
Impresora Multifuncional Color / B Y N 1 669  669 0.99% 
apacitaciones   2,000 24,000 35.50% 
Asesoría   500 6,000 8.87% 
Otros   500 6,000 8.87% 
Total           67,606 100.00% 
 
En la tabla 22 se aprecia el presupuesto anual de la proyección a cinco años de la 
Dirección de Innovación 
Tabla 22 
Presupuesto de Innovación y Desarrollo 
Año Presupuesto 
Año 1 67,606 
Año 2 53,537 
Año 3 57,497 
Año 4 61,853 
Año 5 66,645 
Total 307,138 
 
6.10.2. Presupuesto del Plan de la Dirección Académica 
El presupuesto de operaciones para la producción de cursos virtuales a cargo 
de la Dirección Académica considera el siguiente equipamiento para la grabación de 
las sesiones como equipo para filmación: cámara de video full HD, micrófono 
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inalámbrico pechero, entre otros como se aprecia en la tabla 23 y está compuesto por 
S/ 210,380.00 nuevos soles y está proyectado para cinco años. 
Tabla 23 
Presupuesto de equipamiento para producción de cursos virtuales 
Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Equipamiento para la grabación de 
las sesiones  
 
    
*Cámara de video full HD 8,580 17,280 4,500 9,200 4,700 
*Micrófono inalámbrico pechero 450 1,080 200 690 750 
*Laptop 9,000 9,200 4,700 4,750 4,800 
*Luz portátil kit 2,000 5,000 2,600 4,200 4,200 
Pago por convenio acreditadora 
internacional 
16,500 17,000 17,000 18,000 18,000 
Compra de bibliografía 2,000 4,000 5,000 7,000 8,000 
Total 38,530 53,560 34,000 43,840 40,450 
 
De acuerdo a la información presentada en la tabla 23, los costos de inversión 
básicamente para la Dirección Académica radican en el equipamiento para la grabación de las 
sesiones virtuales que son piezas claves para el desarrollo de los cursos. 
6.10.3. Presupuesto del Plan de la Dirección Comercial 













Presupuesto de equipamiento para Comercial 
Dirección Comercial       
Detalle Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Sub-Totales 
Software de Oficina 3,535.00 0.00 0.00 0.00 0.00 3,535.00 
Software de Diseño 2,172.00 2172.00 2172.00 2172.00 2172.00 10,860.00 
CRM Online 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 9,000.00 
Alojamiento en la Nube 1,020.00 1020.00 1020.00 1020.00 1020.00 5,100.00 
Antivirus para todas las 
PC´S 215.00 215.00 215.00 215.00 215.00 1,075.00 
Otros softwares 1,000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 5,000.00 
Materiales de Oficina 5,000.00 5000.00 5000.00 5000.00 5000.00 25,000.00 
Laptops 3,500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 3,500.00 
PC de Escritorio 16,200.00 0.00 0.00 0.00 0.00 16,200.00 
Impresora Multifuncional 
Color / B Y N 669.00 0.00 0.00 0.00 0.00 669.00 
Sub-Totales 35,111.00 11,207.00 11,207.00 11,207.00 11,207.00 79,939.00 
Total           79,939.00 
 
Por otro lado, la figura 37 muestra en un escenario a cinco años del número de cursos 
a dictar de 780 en total, simuladores son 89 y apps se crearán 89. La información básica del 
costeo que se encuentra en la tabla 21 de los cursos y la operatividad que involucra su 
planificación, preparación ejecución y cierre de los mismos 
 














Proyección de cursos creados para
5 años: 780 cursos en total
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
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Figura 38 Proyección de simuladores a dictar para cinco años 
 
 
Figura 39 Proyección de Apps a dictar para cinco años 
 
Total de cursos creados al 5to. Año  780 
Total de simuladores creados al 5to. Año  89 
Total de apps creados al 5to. Año 89 
    
* Incremento del 20% por año en el caso 
de simuladores y apps.  
 
Para finalizar se presenta el presupuesto anual por direcciones proyectada para los 
cinco años las mismas que incluyen software de programación, software de diseño, 











Proyección de simuladores creados 
para 5 años: 89 simuladores enn 
total










Proyección de Apps creados para 5 
años: 89 Apps en total
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
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Tabla 25 
Presupuesto por direcciones anuales  
Detalle Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Total Presupuesto 
Dirección Comercial 35,111.00 11,207.00 11,207.00 11,207.00 15,752.00 84,484.00 
Dirección de Innovación y Desarrollo 67,606.00 53,537.00 57,497.00 61,853.00 66,645.00 307,138.00 
Dirección Académica 25,856.00 7,235.00 3,060.00 13,327.00 3,875.00 53,353.00 
Alquiler de Oficina de 100m2 + Implementación 13,500.00 12,000.00 13,500.00 12,000.00 12,000.00 63,000.00 
Total 142,073.00 83,979.00 85,264.00 98,387.00 98,272.00 507,975.00 
*Incluye gastos operativos 
 
 











TOTAL DE GASTOS OPERATIVOS EN LOS 5 
AÑOS
Dirección Comercial Dirección de Innovación y Desarrollo
Dirección Académica Alquiler de Oficina de 100m2 + Implementación
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Capítulo 7 
Plan de Recursos Humanos 
En este capítulo se verá la planificación necesaria para gestionar al personal de la 
empresa y así identificar, capacitar y desarrollar el talento de los colaboradores para agregar 
valor a la organización para alcanzar los objetivos trazados. 
7.1. Estructura Organizacional 
Toda organización cuenta con una estructura definida ya sea formal o informal. Ahí 
encontraremos las responsabilidades y los puestos de cada colaborador para identificar la 
posición que ocupa dentro del organigrama de la empresa. 
A continuación, detallamos el organigrama de la empresa 
 
Figura 41 Organigrama. 
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7.2. Perfil del Puesto 
Para un proceso de selección se debe tomar en cuenta dos variables básicas: creación 
del puesto o cubrir una vacante, y el perfil que se necesita para el puesto. Para determinar el 
perfil profesional es necesario conocer las habilidades y competencias de la persona para 
determinar si está capacitada para cumplir con las funciones y tareas del puesto. 
Los perfiles del personal se encuentran detallados en la Tabla 30: 
 
Tabla 26 
Perfil del personal de Aprendizaje Global 
Puesto Perfil Descripción 
Director General 
• Ingeniería o Administración de empresas, con 
estudios en maestría o doctorados. 
• Preparado para asumir y dirigir  
estratégicamente la organización. 
• Tener buen manejo de habilidades duras y 
blandas. 
• Buena comunicación interpersonal y  
tolerancia al trabajo bajo presión. 
• Brindar orientación y liderar a los 
colaboradores con el fin de lograr  
los objetivos de la empresa. 
• Planificar estrategias. 
• Organizar la estructura de la 
empresa actual y a futuro.  
• Analizar los problemas de la 
organización revisando el aspecto 
personal, administrativo, 






• Licenciado en Educación con Maestría  
concluida. 
• Tener 3 años de experiencia mínima en cargos 
similares. 
Habilidades de liderazgo y trabajo en equipo. 
Deseable conocimiento de E-Learning. 
• Buena comunicación interpersonal y  
tolerancia al trabajo bajo presión. 
 
• Asegurar la calidad académica y 
enriquecer el modelo educativo. 
• Cumplimiento con indicadores del 
sistema. 
• Promover la formación y buen 
desempeño de docentes. 







• Profesional universitario del área de 
Administración o Ingeniería o  
Comunicaciones o Afines. 
• Estudios de especialización en Marketing 
/Ventas. Deseable experiencia en marketing 
digital y organización de eventos. 
• Habilidades sociales. Buena comunicación 
interpersonal y tolerancia al trabajo bajo 
• Responsable de alcanzar los 
resultados fijados por la Gerencia. 
• Creación de estrategias de ventas y 
desarrollo de productos. 
• Evalúa los precios de los productos 





• Elabora y da seguimiento a los 








• Ingeniería o Administración. Experiencia  
mínima de 5 años. 
• Contar con certificación PMP, SCRUM 
MASTER, ITIL, Big Data. Deseable 
certificado en Innovación y Desing Thinking. 
• Habilidades de comunicación y trabajo en 
equipo. Tolerancia al trabajo bajo presión. 
• Coordina la implementación de los 
programas de innovación. 
• Diseña e implementa talleres de 
innovación. 
• Realiza el análisis de los datos a 
través de software de Big Data. 
• Supervisa las métricas de innovación 
buscando oportunidades de mejora. 
• Liderar el desarrollo de la 
estrategia y focos de innovación. 
• Supervisar e implementar mejoras  
en la plataforma educativa virtual, 
simuladores y apps. 
Desarrollador de 
Juegos o App´s 
• Bachiller o titulado en Ingeniería de Sistemas 
o Software.  
• Experiencia mínima de 1 año. 
Conocimiento de HTML 5, programación 
para ANDROID y IPHONE. 
• Conocimiento de metodologías agiles. Se 
valorará si cuenta con certificación 
SCRUM MASTER. 
• Desarrollo de webs, juego para 
móvil o apps. 
• Diseñar, producir o mantener 
aplicaciones de la empresa. 
• Investigar nuevas tecnologías, 
cumplir con los procesos definidos 
y proponer mejoras. 
• Optimizar el rendimiento de las 
aplicaciones. 






• Bachiller o titulado en Ingeniería de 
Sistemas o Software.  
• Experiencia mínima de 1 año. 
• Conocimiento de lenguaje de programación, 
ciberseguridad y big data 
• Desarrollo de software. 
• Implantar sistemas y tecnologías de  
la información, construyendo planes, de 
seguimiento y avances. 
• Análisis y diseño de sistemas. 





• Licenciado en Administración o Ingeniería 
Comercial o Publicista. 
• Experiencia mínima de 2 años en ventas. 
Manejo de herramientas informáticas. 
 
• Coordinar las ventas de los cursos 
con las empresas. 
• Buscar cartera de clientes. 





• Egresado de la carrera de diseño gráfico. 
Experiencia mínima de 2 años.  
• Solucionar problemas de diseño en 
sus diferentes áreas de aplicación. 
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• Conocimiento de HTML 5 y Responsive 
Web Design y Publicidad para redes 
sociales. 
•  Desarrollar propuestas de diseño 
web y de apps para todas las áreas 
de la empresa. 
• Creación de prototipos visuales, 




• Estudios Técnicos o Universitarios 
concluidos o en últimos ciclos. 
• Conocimiento básico de herramientas 
informáticas de acuerdo al área donde se 
desenvuelva. 
 
• Dar soporte al área de la empresa 




• Estudios técnicos o universitarios en 
informática. 
• Experiencia mínima de 1 año. Se valora 
certificación en ITIL FOUNDATION y 
experiencia previa en atención al cliente. 
• Dar soporte a las áreas internas de 
la empresa. 
• Atención de los tickets generados 
por los estudiantes de la 
plataforma educativa, simuladores 
y apps. 
• Llevar a cabo el plan de 
contingencia en caso de 







• Egresado de la carrera de Marketing o 
Comunicaciones. 
• Experiencia en marketing digital y 
organización de eventos. 
• Experiencia comprobada mínima de 5 años. 
• Ser muy creativo e innovador. 
• Capacidad para resolver necesidades. 
• Diseño de estrategias, tomando en 
cuenta los objetivos de la empresa. 
• Innovación de productos que 
brinden valor agregado. 
• Identificar tendencias y las 
necesidades del cliente estudiando 
el proceso de la experiencia del 
cliente. 
• Encargado de escribir y enviar los 
comunicados de prensa a los 
diferentes medios. 
• Realización del plan de marketing 
anual. 
• Realización de informes y reportes 







• Egresado de la carrera de Diseñador Gráfico 
o Licenciados en Educación con experiencia 
en el desarrollo de materiales educativos 
virtuales.  
• Experiencia mínima de 1 año. Poseer 
conocimiento en edición de video, HTML 5, 
Responsive Web Design y animaciones. 
• Diseño Pedagógico de los cursos 
(metodología, contenido y sistema 
de evaluación). 
• Creación de materiales educativos 
para la plataforma educativa 
virtual. 
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• Además de conocimiento de tecnología 
mixta. 
 
• Creación de videos con uso de 
tecnología mixta. 







• Egresado o titulado de la carrera de 
Ingeniería de Sistemas o Software. 
• Experiencia mínima de 3 años en manejo de 
plataforma de E-Learning. 
• Conocimiento de metodologías ágiles. 
Deseable con estudios en Gestión de 
Proyectos. 
• Activación de nuevos usuarios 
para la plataforma educativa 
virtual, simuladores y apps. 
• Programación de vencimientos de 
membresías. 
• Envío de email masivos a los 
suscritos para notificarles la 
posibilidad de renovación de 
membresías, publicación de 
nuevos cursos en la plataforma 
educativa virtual, nuevos 
simuladores y apps. 
• Mantenimiento de la plataforma 
educativa virtual. 
• Implementación de nuevas 
versiones o actualizaciones de la 




• Docentes con experiencia mínima de 5 años. 
• Poseer maestría y certificaciones según el 
curso asignado. Buena comunicación 
interpersonal. 
 
• Participa como expositor en los 
seminarios presenciales y en los 
webinars. 
• Apoya en la preparación de los 




• Docentes con experiencia mínima de 5 años. 
• Poseer maestría y certificaciones según el 
curso asignado.  
• Buen desempeño, comunicación efectiva y 
asertiva. 
• Participa en los webinars de 
promoción de los cursos. 
• Elaboración del silabo del curso 
asignado. 
• Creación y desarrollo de las clases 
virtuales del curso asignado. 
• Desarrollo de materiales. 






• Egresado de la carrera de Ingeniería de 
Sistemas o Ciencias de la Comunicación. 
• Experiencia mínima de 2 años. 
• Conocimiento en marketing, publicidad y 
comunicación asertiva. 
• Creación y gestión de contenidos. 
• Comunicación con la comunidad. 
• Planificación de acciones de 
marketing digital. 
• Manejo de la reputación de la 
empresa en Internet. 
• Pauteo de la publicidad y mensajes 
de la empresa en redes sociales. 
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• Gestión de las comunicaciones de 





• Estudio mínimo de técnico o bachiller. 
•  Habilidades de comunicación. 
• Experiencia mínima de 1 año. 
• Amabilidad. Paciencia. 
• Perfil de venta. Vocación de servicio. 
• Responsable de atender las 
llamadas de los clientes, 
resolviendo las consultas y en lo 
posible darle solución o 
seguimiento. 
• Actualiza la base de datos. 
• Realiza llamadas de pre y post 




• Licenciado en Administración o 
Contabilidad. 
• Tener habilidades comunicativas. Proactivo. 
Conocimiento de herramientas informáticas. 
 
• Preparar y redactar informes. 
• Colaborar con todas las áreas para 
gestionar y agilizar el trabajo. 






• Egresado de la carrera de Ingeniería 
Informática. 
• Conocimiento de la Metodología de Testing. 
Skills de comunicación. 
• Resolución de problemas. 
• Optimizar el tiempo de modo tal 
que puedan ejecutarse la mayor 
cantidad de pruebas posibles en 
orden de prioridad. 
• Minimizar el impacto de los 
problemas mediante el reporte 
temprano de los mismos y la 
información relativa a sus causas. 
• Asegurar el cumplimiento de los 
procesos. 
• Detectar fallas en la ejecución de 
casos de prueba y de modo 
exploratorio. 
• Asistir al usuario en las pruebas 
funcionales que realice y dando 






• Egresado de Educación, Comunicación, 
Administración y afines. 
• Habilidades sociales. 
• Conocimiento de uso de tecnologías, 
computadores y redes. 
• Trabajo bajo presión. 
• Ofrece asesoramiento a los 
alumnos de los cursos en línea. 
• Participa en los procesos de 
construcción de las diferentes 
áreas. 
• Trabaja y revisa el proceso de 
tutoría virtual, las estrategias a 
seguir, problemas que se puedan 
presentar y los avances para que el 
aprendizaje sea el ideal. 
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• Dirigirse adecuadamente a los 
participantes en los programas 
virtuales. Además del seguimiento 
de los procesos formativos en 
línea, asesoramiento, motivación y 
orientación. 
 
Para casos eventuales se contará con un asesor legal. Asimismo, la parte contable será 
llevada por un asesor contable y tributario. Ambos serán externos. 
7.3. Proceso de Reclutamiento, Selección y Contratación 
Este proceso sirve para identificar a los candidatos que cumplen con los requisitos del 
puesto requerido en la organización. Esto inicia con la solicitud del área donde se origina la 
vacante y finaliza cuando se cuenta con los candidatos que cumplen con los requisitos del 
puesto. 
La empresa recluta candidatos externos a través de las siguientes políticas: 
• Su utiliza la base de datos de la misma empresa. 
• Referidos de los mismos empleados, así como contactos personales. 
• A través de instituciones educativas como por ejemplo universidades, escuelas 
de negocios, etc. 
• Organizaciones de profesionales como el colegio de ingenieros, abogados, etc. 
• Avisos o anuncios utilizando los medios de comunicación. 
El proceso de selección se realiza siguiendo los siguientes pasos: 
• Recepción de solicitudes. 
• A través del curriculum vitae para verificar la experiencia laboral, que 
intereses profesionales tiene y las aptitudes acordes para pueda desempeñar el 
puesto. 
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• Pruebas de idoneidad para el puesto. 
Se mide el grado de conocimiento profesional o técnico como nociones 
de: finanzas, contabilidad, logística, redacción, informática, etc. 
✓ Pruebas de desenvolvimiento en el puesto de trabajo  
Esto con el fin de que demuestre las competencias que posee el 
candidato. 
✓ Test Psicométricos 
Se utiliza con el fin de medir el comportamiento relacionado a las 
aptitudes del postulante. 
✓ Test de Personalidad 
Se usa para medir las actitudes y comportamientos del postulante. 
• Entrevista de selección. 
Tiene como objetivo elegir al candidato indicado y verificar que cumpla con 
los requisitos del puesto solicitado. 
Se emplea dos tipos de entrevistas: 
Entrevista Personal, para lo cual nos apoyamos en tres tipos de entrevistas:  
✓ No estructuradas. 
Permite formular preguntas no previstas durante la conversación. 
✓ Estructuradas. 




Se combinan ambas con el fin de conocer ambos aspectos como las 
características específicas del solicitante y las comparaciones entre 
candidatos. 
 Entrevista por Competencias, a través del cual nos va permitir obtener 
información del postulante e identificar sus comportamientos de acuerdo al 
puesto solicitado. 
• Verificación de datos y referencias. 
Sirve para corroborar que la información brindada por el postulante sea 
verdadera. 
• Entrevista del comité de selección. 
El postulante realiza la entrevista con el Director General y/o Director de área.  
• Decisión de contratar. 
Se toma la decisión de contratar tomando en cuenta lo siguiente: 
✓ Idoneidad del perfil del puesto. 
✓ Cumplimiento de las competencias. 
✓ Acuerdo de las condiciones del puesto (contrato, beneficios, salarios, 
etc.). 
Un aspecto muy importante es la confidencialidad y protección de la información que 
maneja la empresa respecto a las invenciones, descubrimientos y perfeccionamientos, 
diseños, conocimiento tecnológico, información comercial o técnica, programas 
computacionales de cualquier forma, materiales escritos, bases de datos, planos, diagramas, 
dibujos, modelos y otros ítems, que pudieran realizar los trabajadores durante la vigencia de 
sus respectivos contratos de trabajo con Aprendizaje Global y utilizando el aspecto físico, 
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material logístico y horario de trabajo del Empleador, serán propiedad exclusiva de la 
Empresa. 
Pertenecerán también a la Empresa, las invenciones realizadas por los colaboradores. 
Realizados con el conocimiento y/o equipamiento adquirido en Aprendizaje Global. También 
incluye a las invenciones que excedan el alcance original del entregable. 
En cualquiera de los casos mencionados, los colaboradores deberán comunicar a su 
Director de área, así mismo, durante la vigencia de sus contratos laborales y después de 
finalizado, se incluirá una clausula de confidencialidad y protección de información, 
confirmando los derechos de Aprendizaje Global, valido para cualquier país del mundo, en 
relación a la propiedad intelectual.  
Para ello, la empresa deberá incluir las siguientes clausulas en los contratos de sus 
trabajadores: 
• Cláusula de confidencialidad, donde prohíbe revelar información a terceros 
incluso cuando el trabajador ya no labore en la empresa, bajo una sanción 
penal a quien la incumpla. 
• Política de seguridad, respecto al uso de material informático con medidas que 
impidan el uso de los equipos de la empresa para asuntos personales, de la 
misma manera el uso de dispositivos particulares durante el horario de trabajo. 
• Cláusula de no competencia postcontractual, el trabajador no podrá 
desempeñar cualquier actividad que suponga una competencia para la 
empresa, por un determinado periodo de tiempo tras dejar de laborar en la 
empresa.  
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• Cláusula de no concurrencia, con el fin de que un empleado no pueda trabajar 
simultáneamente para dos empresas que sean competencia y que realicen la 
misma actividad. 
7.4. Inducción, Capacitación y Evaluación 
En esta etapa se realiza la presentación general de la organización tales como sus 
políticas, seguridad, capacitaciones, programas de desarrollo, temas relacionados al contrato 
y otros aspectos relacionados con el puesto. La inducción se realiza en dos etapas: 
 





• Inducción General 
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Se brinda información esencial de la empresa al postulante lo que le permitirá 
desenvolverse en el cargo satisfactoriamente. Se presenta la siguiente 
información: 
✓ Organigrama de la empresa, visión, misión, valores, objetivos. 
✓ Charla motivacional y presentación del video institucional. 
✓ Certificaciones actuales, proyectos actuales y planes de desarrollo. 
✓ Aspectos relacionados al contrato laboral. 
✓ Programas de desarrollo y promoción. 
✓ Aspectos relacionados al reglamento interno y seguridad social. 
• Inducción especifica 
Se brinda toda la información específica del oficio a desarrollar dentro de la 
empresa. Se presenta la siguiente información: 
✓ Manual de funciones. 
✓ Normas de seguridad del puesto. 
✓ Horario, rotaciones, permisos, etc. 
La fase de inducción tendrá un tiempo estimado de una semana. En el apéndice F se 
detalla el plan de inducción de la empresa. 
La fase de capacitación al personal nuevo, tendrá un tiempo estimado de dos semanas 
siendo los principales objetivos de las capacitaciones en la empresa: 
• Capacitar al personal para que realice las diversas tareas específicas de la 
empresa. 
• Brindar oportunidades para el desarrollo continuo del personal. 
La fase de Evaluación al personal nuevo será de dos meses y una semana para lo cual 
se aplican los siguientes métodos: 
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• Observación. 
Verificar donde haya evidencia de trabajo ineficiente, como atraso con 
relación al cronograma, ausencia injustificada del personal, etc. 
• Entrevistas con los jefes inmediatos. 
• Reuniones periódicas donde se evalúan al personal. 
• Evaluación por objetivos al personal. 
Se toma en cuenta que las fases: Inducción, Capacitación y Evaluación juntas duran 
un promedio de 3 meses. De aprobar esta etapa de prueba, pasa a ser personal a plazo fijo con 
opción a renovación de contrato en la empresa 
7.5. Motivación y Desarrollo 
Este aspecto es importante debido a que los colaboradores son el eje principal de la 
empresa, para ello a través de la motivación del personal podemos mejorar la productividad y 
conseguir los objetivos trazados. 
Para motivar al personal se planea realizar las siguientes acciones: 
• Proporcionar un ambiente de trabajo positivo y agradable, promoviendo las 
nuevas ideas e iniciativas. 
• Permitir la participación en la toma de decisiones por parte de los docentes 
para mejorar las enseñanzas a los estudiantes. 
• Involucrar al personal en los resultados. 
• Reconocimiento a los objetivos cumplidos por el personal y las áreas de la 
empresa. 
• Premios por el buen desempeño del personal 
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Otro aspecto importante que Aprendizaje Global pone en práctica es la retención del 
personal, dado que como se sabe las personas son el activo más valioso en las organizaciones. 
Para ello brinda a sus empleados algunos beneficios como: 
• Crecimiento y desarrollo profesional a través de capacitaciones brindadas por 
la misma empresa. Es de precisar, que el colaborador deberá permanecer en la 
empresa un periodo determinado luego de haber terminado su capacitación. 
No puede renunciar, caso contrario deberá reembolsar a la empresa la 
inversión realizada en la capacitación. 
• Generar un sentido de pertenencia y respeto por la empresa de los 
colaboradores a través de un proceso de marketing interno desde el 
reclutamiento, selección, evaluación, capacitación y otras actividades 
relacionadas al factor humano. 
• Estabilidad laboral y económica son esenciales para cualquier colaborador. 
• Entrega de la Cartilla Feliz (cuponera de 24 horas libres al año) para que cada 
colaborador que trabaje en horario completo lo use, previa autorización y 
coordinación del jefe inmediato. 
• Convenios con otras empresas: descuentos en cines, gimnasios, restaurantes, 
etc. 
7.6. Remuneraciones y Compensaciones 
Se tiene en cuenta tres componentes: la composición directa, referida a los sueldos, 
comisiones y bonos que recibe; la composición indirecta, referida a los beneficios que otorga 
el empleador tales como seguros, vacaciones; y por último la compensación no monetaria 
referida a un ambiente de trabajo agradable. 
Las remuneraciones en la empresa se dan de acuerdo a los siguientes parámetros: 
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• Remuneración a cada colaborador de acuerdo con el cargo que ocupa. 
• Recompensar su buen desempeño y dedicación. 
• Retención de los mejores colaboradores. 
7.7. Cultura Organizacional 
La cultura organizacional es un aspecto clave dentro de la empresa, ya que a través de 
ella nos va a permitir alcanzar los objetivos trazados, sin embargo, para lograr implementarla 
se deberán tener en cuenta algunas pautas tales como: 
• Se debe tener bien en claro cuál es el rumbo estratégico de la empresa. 
• Se debe definir qué tipo de cultura se necesita para cumplir con los objetivos 
de la empresa. 
• Se debe realizar un estudio para determinar y conocer que cultura define el 
comportamiento de los trabajadores. 
• Se debe realizar un análisis de los procesos el cual nos permita identificar qué 
tan alineados están los trabajadores con la cultura que se busca implantar. 
• Se debe determinar cuál es la brecha que existe en la cultura actual y la que se 
piensa instalar. 
• Se debe diseñar un plan que nos permita cerrar las brechas existentes para 
lograr alcanzar los objetivos de la empresa. 
• Se debe medir continuamente el impacto de las acciones del plan a fin de 
alcanzar los objetivos trazados. 
Es importante precisar que una vez que conocemos a dónde quiere llegar la empresa y 
cuáles son las trabas para alcanzar los objetivos, es el momento de poner en práctica y 
enseñar a los trabajadores cual es la misión, visión y valores de Aprendizaje Global lo que 
nos permitirá cumplir con las metas trazadas. 
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7.8. Presupuesto de Recursos Humanos 
El presupuesto de recursos humanos está compuesto por los sueldos del personal de la 
empresa Aprendizaje Global y está proyectado para cinco años, tal como se muestra en la 
tabla 27. 
Tabla 27 
Presupuesto de recursos humanos 
Personal Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Director General 80489 84296 88294 92490 96053 
Director de Innovación y 
Desarrollo 
67800 70972 74304 77801 81475 
Auxiliar administrativo 22183 23293 24457 24457 26963 
Director Comercial 67800 70972 74304 77801 81475 
Diseñador Gráfico 44366 46586 73371 77040 107852 
Practicante  14789 15610 32608 34242 53931 
Call Center 35492 55902 58698 61632 86288 
Community Manager 22183 23293 24457 25680 26963 
Ejecutivo de Empresas 0 22183 44366 46586 73371 
Director Académico 73943 77640 81523 85599 89880 
Docente Presencial 29577 62112 97827 102720 179755 
Docente Virtual 177465 372670 391310 821760 862860 
Administrador de Plataforma 56788 89442 124872 130240 135884 
Desarrollador de Juegos 59154 93168 97827 102720 143804 
Programador 44366 69879 73371 77040 107852 
Help Desk 29578 46584 48912 51363 71908 
Marketing y Eventos 29577 62006 64672 67470 105609 
Diseñador Instruccional 18000 19800 21780 23958 26353.8 
Analista de Calidad 13529 14205 29830 31324 49335 
Tutor Virtual 16267 17081 35870 37666 59322 
Contabilidad 18000 19800 21780 23958 26354 
Totales 921346 1357494 1584433 2073547 2493287.8 
 






Se justifica la realización del Plan de Negocios a través del análisis de la información 
contable-financiero. Se determina los ingresos esperados, la tasa interna de rendimiento y de 
retorno de la inversión, así como el tiempo requerido para alcanzar el punto de equilibrio. Se 
tiene como objetivo lograr generar resultados positivos en concordancia con la inversión 
realizada y con la esperanza de retorno de los accionistas, que es superior a la tasa de costo de 
oportunidad (COK), así como con contar con la liquidez suficiente que permita la 
continuidad de la empresa en el periodo planificado de 5 años.  
Se realizará una Proyección de Ingresos de la venta de los cursos virtuales en un 
periodo de 5 años. Asimismo, de los costos, suministros, gastos de personal, impuestos y 
gastos generales.  
Debe considerarse una inversión mínima de S/. 180,000 soles, cuya estructura de 
financiamiento debe ser 50% aporte de Accionistas, y el 50% con financiamiento de entidad 
crediticia, con el fin de financiar la puesta en marcha del proyecto empresarial. 
Los supuestos considerados para la evaluación financiera son los siguientes: 
• El horizonte de evaluación del proyecto es a 5 años, considerando el retorno 
de inversión y el ciclo de vida del proyecto. 
•  Se asume una inflación constante durante el periodo de evaluación del 2% 
anual de acuerdo al panorama actual y proyecciones macro económicas del 
periodo 2018-2019. 




• Las tasas del Impuesto a la Renta (IR) son de 10% y 29.5%, respectivamente, 
para el régimen Mype tributario. 
• La estructura de capital es de 50% capital propio y 50% con financiamiento de 
entidad crediticia. 
8.1. Estructura de Costos 
8.1.1 Costos Directos 
Los Costos directos son los que inciden directamente en el servicio de capacitación a 
profesionales. Cuanto mayor sea el costo en la prestación del servicio de capacitación, mayor 
será el precio de venta, para poder obtener el beneficio o ROE. 
Dentro de los costos directos tenemos, los servicios públicos (luz, telefonía, e 
internet) que son utilizado para la elaboración de los cursos virtuales, softwares de 
programación y de diseño que son utilizados para la innovación y desarrollo de los cursos 
virtuales, CRM Online que es el software que permite organizar y guardar la información, 
tanto de clientes como de proveedores, alojamiento en la nube utilizada para que los docentes 
puedan crear su material digital y que los alumnos puedan acceder a ella por medio de 
internet, hosting y dominio que permitirá  mantener la página web de la empresa en internet 
con la denominación comercial y mantener una presencia digital en un mundo globalizado, 
así como también la depreciación y amortización de los equipos y softwares utilizados para la 
producción de los servicios educativos a profesionales. 
8.1.2. Costos Variables 
Los Costos variables no son directamente imputables a la producción del servicio de 
capacitación y que la empresa incurre en su actividad, y que no se relaciona directamente con 
la producción de clases virtuales.  
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Dentro de los costos variables tenemos: Docentes virtuales que son los mediadores 
del proceso de capacitación y aprendizaje en un medio virtual, Docente presencial que es el 
mediador virtual que se encarga de producir las clases que serán expuestas de manera virtual, 
Antivirus para los equipos empleados para la docencia virtual que permitan brindar la 
seguridad informática, ante amenazas de internet actuales y futuras, softwares de apoyo para 
la elaboración de las clases virtuales, sueldo y beneficios del personal: Call center, 
administrador de plataforma, desarrollador de juegos, help desk, programador de 
simuladores, tutor virtual, bancos y contraprestaciones. 
8.1.3. Análisis de Punto de Equilibrio 
El punto de equilibrio nos indica la cantidad de ingresos que necesito obtener para 
cubrir los gastos antes de lograr la ganancia esperada. Para lograr obtenerlo es necesario 
saber los costos y los ingresos por ventas. Se ha determinado que se debe vender como 
mínimo dieciséis cursos mensuales, cuyo costo promedio es de S/. 1,900 mensual, para 
recuperar la inversión realizada para el primer año (2020). 
Costos Fijos: S/. 64,157.45 soles 
Costos variables: S/. 307,705.34 soles  
Ticket promedio por cliente (Precio de venta): 1,900 
Punto de Equilibrio (Unidades): 195.72 alumnos por año 
Punto de Equilibrio: 16.31 alumnos por mes. 
8.1.4. Inversión inicial 
El proyecto de negocio se encuentra planificado en un periodo de 5 años, el 
presupuesto del capital de trabajo incluye, financiamiento con aporte de socios tanto en 
equipos de cómputo por la suma de S/. 26,000 y dinero en efectivo por la suma de S/. 64,000 
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soles, haciendo un total de S/. 90,000 soles correspondiendo al aporte de los socios del 
presente proyecto. 
8.1.5. Capital de trabajo 
El capital social de la empresa está conformado por el aporte de los 4 socios de la 
empresa con sus propios recursos. En computadoras el importe de S/. 26,000 soles y en 
efectivo el importe de S/. 64,000 soles, haciendo un total de S/. 90,000 soles. Se solicitará un 
financiamiento bancario ante Caja Trujillo de 90,000 soles a la tasa del 15% anual.  El 
financiamiento será de 50% con financiamiento bancario y el 50% con recursos propios como 
aporte de los 4 socios capitalistas. 
8.1.6. Fuentes de Financiamiento 
El financiamiento estará conformado por el aporte de los 4 socios de la empresa con 
sus propios recursos. En computadoras el importe de S/. 26,000 soles (9%) y en efectivo el 
importe de S/. 74 ,000 Soles (41%) y un financiamiento con una entidad bancaria (caja 
Trujillo) de S/. 90,000 soles (50%), a través de una línea de crédito revolvente a una de las 
socias haciendo un total de S/. 1800,000 soles. 
8.1.7 Estados Financieros Proyectados 
Presupuesto de ventas con proyecciones futuras expresadas en términos cuantitativos 


















PERIODO 0 PERIODO 1 PERIODO 2 PERIODO 3 PERIODO 4 PERIODO 5
ACTIVO
Activo Corriente
Caja-Banco 140,000.00       41,467.26         130,843.29       420,579.66       842,111.22       804,834.23       
Cuentas cobrar comerciales -                  253,440.00       427,468.80       517,237.25       625,857.07       757,287.05       
Activos Diferidos 13,500.00         12,997.74         9,195.14          6,547.15          3,501.95          26,848.40         
Activo No Corriente
Propiedades y Equipo 26,000.00         84,068.00         116,628.00       128,628.00       147,468.00       161,918.00       
Intangible 64,000.00         58,805.00         58,805.00         58,805.00         58,805.00         63,350.00         
Depreciación Acum. -                  (31,835.85)      (70,237.70)      (111,049.55)     (155,663.90)     (188,035.75)     
Activos Diferidos 30,741.98         19,244.24         10,049.10         3,501.95          -                  -                  
Total activo 274,241.98       438,186.39       682,751.63       1,024,249.46    1,522,079.34    1,626,201.93    
PASIVO 
Pasivo Corriente
Préstamo Accionistas CP -                  31,500.00         -                  -                  -                  -                  
Obligaciones Financieras CP 26,848.40         26,848.40         26,848.40         26,848.40         26,848.40         -                  
Pasivo no corriente
Obligaciones Financieras LP 107,393.60       80,545.20         53,696.80         26,848.40         -                  -                  
Total Pasivo 134,242.00       138,893.60       80,545.20         53,696.80         26,848.40         -                  
PATRIMONIO
Capital Social 90,000.00         90,000.00         233,363.53       505,985.81       837,497.41       837,497.41       
Reserva Legal -                  15,929.28         46,220.65         83,055.27         135,523.20       178,822.22       
Resultados Acumulados -                  -                  -                  -                  -                  -                  
Resultados del Ejercicio -                  143,363.53       272,622.28       331,511.60       472,211.36       533,034.92       
Total Patrimonio 90,000.00         249,292.81       552,206.45       920,552.68       1,445,231.96    1,549,354.55    
Total Pasivo + Patrimonio 224,242.00       388,186.41       632,751.65       974,249.48       1,472,080.36    1,549,354.55    
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8.1.8. Estado de resultados proyectado 
Tabla 29 
Estado de Resultados 
R UBROS 0 1 2 3 4 5 
Ventas   
          
-    
          
1,345,200.00  
          
1,850,343.12  
              
2,194,353.11  
              
2,537,589.21  
             
3,014,193.16  
Total Ventas 
          
-    
       
1,345,200.00  
       
1,850,343.12  
           
2,194,353.11  
           
2,537,589.21  
          
3,014,193.16  
Costos Fijos 
          
-    
               
64,157.45  
               
87,543.97  
                   
91,601.56  
                   
132,451.69  
                  
136,856.69  
Costos Variables 
          
-    
             
307,705.34  
             
467,222.87  
                 
557,751.97  
                 
580,509.16  
                
773,301.25  
Total Costos 
          
-    
        
(371,862.79)  
       
(554,766.84)  
           
(649,353.52)  
           
(712,960.85)  
           
(910,157.94)  
Utilidad Bruta 
          
-    
           
973,33207.71  
       
1,630,457.66  
           
1,990,673.46  
           
2,480,0583.53  
          
2,945,305.17  
Gastos Administrativos 
          
-    
             
549,229.60  
             
629,308.90  
                 
766,644.9  
                 
801,539.45  
             
982,711.85  
Gastos Operativos 
          
-    
             
202,499.80  
             
241,653.00  
                 
266,145.32  
                 
290,986.47  
                
349,411.54  
Total Gastos 
          
-    
        
(751,729.40)  
       
(870,961.99)  
        
(1,031,790.22)  
        
(1,092,525.93)  




          
-    
           
177,478.31  
          
759,495.76  
           
958,883.24  
           
1,387,527.61  




          
-    
               
(7,500.00)  
              
(6,837.63)  
                  
(5,108.31)  
                  
(3,637.30)  
                  
(1,945.63)  
Utilidad antes de 
Impuestos 
          
-    
           
169,978.30  
          
753,108.13  
           
953,774.83  
           
1,383,890.30  
          
1,641,236.21  
Impuesto a la Renta 
(29.50%) 
          
-    
             
(42,365.00)  
          
(102,178.00)  
              
(128,993)  
              
(194,126)  
              
(215,176.00)  
Utilidad después de IR 
          
-    
           
159,292.81  
          
302,913.34  
              
368,346.23  
              
524,679.28  
          
576,333.94  
Reserva Legal 10% 
          
-    
             
(13,241.13)  
            
(22,758.87)  
                
(74,493.49)  
                
(95,776.51)  
              
(43,299.02)  
Utilidad Neta 
          
-    
           
143,363.53  
          
272,622.28  
              
331,511.60  
              
472,211.36  






8.1.9. Estado de flujo de efectivo proyectado 
Herramienta financiera para medir condiciones futuras en la falta de liquidez de un 
proyecto. Incluye proyecciones de ingresos y egresos de efectivo que realizará el proyecto. 
Tabla 30 
Estado de Flujo de Efectivo 
Concepto 
0 1 2 3 4 5 
SALDO INICIAL 
DE CAJA 
                                             
-    
                            
140,000.00  
                            
268,074.35  
                            
812,306.89  
                         
1,563,301.93  




                                             
-    
                        
-    
                       
154,584.00  
                  
199,190.76  
                  
232,079.36  




                                             
-    
               
1,345,200.00  
                       
1,695,759.12  
               
1,995,162.35  
               
2,305,509.85  
               
2,736,790.05  
Total Ingresos 
                                             
-    
               
1,345,200.00  
                       
1,850,343.12  
               
2,194,353.11  
               
2,537,589.21  
               
3,014,193.16  
Costos Fijos   
                    
64,157.45  
                            
87,543.97  
                    
91,601.56  
                  
132,451.69  
                  
136,856.69  
Costos Variables   
                  
307,705.34  
                          
467,222.87  
                  
557,751.97  
                  
580,509.16  
                  
773,301.25  
Total Costos 
                                             
-    
                  
371,862.79  
                          
554,766.84  
                  
649,353.52  
                  
712,960.85  




                                             
-    
                  
549,229.60  
                          
629,308.90  
                  
766,644.90  
                  
801,539.45  
                  
982,711.80  
Gastos Operativos 
                                             
-    
         
202,499.80  
                          
241,653.00  
                  
265,145.32  
                  
290,986.47  
                  
319,411.54  
Total Gastos 
                                             
-    
         
751,729.40  
                          
870,961.90  
               
1,031,790.22  
               
1,092,525.93  
               
1,302,123.34  
Utilidad antes de 
impuestos 
                                             
-    
                               
221,607.81  
                               
424,614.38  
                            
732,102.43  
                            
1,361,587.45  
                            
1,722,344.75  
Impuestos 29.50% 
                                             
-    
                               
-46,347.00  
                             
-103,012.00  
                             
-131,706.00  
                             
-196,058.00  
                             
-216,209.00  
Utilidad después de 
impuestos 
                                             
-    
                            
168,810.81  
                            
312,077.38  
                            
529,294.43  
                            
529,294.43  
                         
578,802.89  
Inversión Inicial 
                   -
90,000.00  
                   -
52,873.00  
                          -
32,560.00  
                   -
12,000.00  
                   -
18,840.00  
                   -
18,995.00  
Total Inversión 
                   -
90,000.00  
                   -
52,873.00  
                          -
32,560.00  
                   -
12,000.00  
                   -
18,840.00  
                   -
18,995.00  
Depreciación 
                                 
-    
                    
31,835.85  
                            
38,401.85  
                    
40,811.85  
                    
44,614.35  
                    
32,371.85  
FLUJO DE CAJA 
ECONOMICO 
                   -
90,000.00  
                 -
105,666.34  
                          
143,890.43  
                  
313,871.77  
                  
446,448.96  




Préstamo Accionista                                     30,000.00         
Cuota Constante   
                   -
26,848.40  
                          -
26,848.40  
                   -
26,848.40  
                   -
26,848.40  
                   -
26,848.40  
Interés 15%   
                    
13,500.00  
                            
11,497.74  
                      
9,195.14  
                      
6,547.15  
                      
3,501.95  
Amortización   
                   -
13,348.40  
                          -
15,350.66  
                   -
17,653.26  
                   -
20,301.25  




                              
90,000.00  
                    
76,651.60  
                            
61,300.94  
                    
43,647.68  
                    
23,346.43  
                             
0.00  
Saldo Total de 
prestamos   
                  
106,651.60  
                            
61,300.94  
                    
43,647.68  
                    
23,346.43  
                             
0.00  
 
0 1 2 3 4 5 
FFN 
                                 
90,000.00  
                               
-10,670.25  
                               
-10,946.25  
                               
-11,263.25  
                               
-11,628.25  
                               
-12,047.25  
FLUJO DE CAJA 
FINANCIERO 
                                 
-    
              -
98,532.74  
                            
89,376.03  
                  
289,736.37  
                  
421,531.56  




 140,000  41,467.26 130,843.29  420,579.66  842,111.22  804,834.23  
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8.1.10. Evaluación Financiera 
La evaluación de la rentabilidad se realizó considerando el valor presente neto, la tasa 
interna de retorno y el período de recuperación: 
Tabla 31 
Validación Financiera 
Concepto Económico Financiero 
VAN S/. 358,150.19 S/. 369,549.89 
TIR 76% 163% 





Por los resultados mostrados, el proyecto cuenta con un VAN positivo y una TIR 
mayor al COK y al WACC, por lo tanto, el proyecto es factible. 
  COK:    16.85 
 WACC:  33.17% 
8.1.11. Análisis de sensibilidad 
Tabla 32 
Análisis de Sensibilidad 
Concepto Pesimista Realista Optimista 
VAN Económico S/. 267,499.15 S/.472,854.05 S/. 678,209.87 
VAN Financiero S/. 189,530.735 S/. 394,885.63 S/. 600,241.45 
TIR Económico 43% 76% 110% 
TIR Financiero 71% 163% 390% 
PR Económico 2.73 años 2.33 años 2.08 años 





Conclusiones y Recomendaciones 
9.1. Conclusiones 
• La propuesta de valor es la diferenciación a través de elementos tecnológicos al 
alcance de los profesionales, en especial de los millennials. Ser la solución que capte 
su interés y promueva el paquete de solución completa: Cursos + Simuladores + 
Apps, es el principal activo de la empresa. 
• Los cursos virtuales son gratificantes para los estudiantes debido a que los estudiantes 
son los protagonistas de su aprendizaje y desarrollan los cursos en base a su espacio, 
tiempo, rapidez y a su motivación intrínseca que genera experiencias únicas y 
colaborativas en un entorno virtual gracias a la flexibilidad y el apoyo constante de 
sus tutores. 
• Gracias al desarrollo acelerado de la tecnología, los cursos virtuales son muy 
atractivos para los estudiantes debido a que cuentan con recursos tecnológicos muy 
desarrollados, contenidos de calidad, métodos y medios que garantizan el aprendizaje 
de los estudiantes de los cuales pueden desarrollar sus propias estrategias de 
aprendizaje. 
• Para el público objetivo del presente Plan de Dirección Comercial se considera 
importante la publicidad digital, los influencers y el cuidado de la reputación de la 
marca Aprendizaje Global en redes sociales, siendo el núcleo de toda la estrategia de 
ventas. 
• Trabajar en Aprendizaje Global tiene una ventaja muy importante que hoy en día es 
muy valorada en las empresas “Capacitación”, y es que uno de los beneficios de los 
trabajadores es que pueden capacitarse a través de los cursos que brinda la empresa.  
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• En la actualidad existe una gran competencia de las organizaciones por atraer al 
capital humano talentoso, y de la misma manera la habilidad de las empresas para 
retenerlos se convierte en un desafío, y es que a través de ellos las organizaciones 
cuentan con una ventaja competitiva en cuanto al conocimiento y la innovación 
constante para lograr alcanzar sus objetivos. 
• Se concluye que el proyecto de capacitación a profesionales es viable económica y 
financieramente. Muestra un retorno de inversión en el primer año y medio de inicio 
de la empresa. La VAN y COK tienen resultados favorables. Así como, la TIR, que es 
mayor a la tasa de costo financiero, asegurando la viabilidad del proyecto, tanto en 
escenarios optimistas como pesimistas. 
9.2. Recomendaciones 
• La propuesta de valor debe ser evaluada constantemente, porque la tecnología avanza, 
nuevas tendencias llegan, el público objetivo evoluciona. Y no se quiere quedar 
desfasados y obsoletos. Se debe velar por la continuidad de la empresa y el 
escalamiento de la misma. 
• A través de la inclusión de los entornos virtuales en el proceso de enseñanza 
aprendizaje se puede disminuir la desmotivación de los estudiantes y fomentar 
competencias de investigación. 
• Los contenidos de los cursos virtuales deben estar direccionados a desarrollar tres 
competencias básicas de los estudiantes el saber, el ser y el hacer para ser más 
competitivos en el mundo laboral. 
• Si bien uno de los beneficios que brinda la empresa es la capacitación constante de su 
personal, se debe tener en cuenta algunas cláusulas donde se especifique que los 
trabajadores deberán permanecer un determinado periodo de tiempo después de haber 
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recibido la capacitación como compensación, caso contrario deberá negociar la salida 
del colaborador para que ninguna de las partes se vea perjudicada. 
• Brindar al colaborador oportunidades de progreso y un mejoramiento educativo, 
lograr darle un balance entre su vida laboral y familiar, garantizarle que en su lugar de 
labores habrá un crecimiento y desarrollo personal a través de los productos y 
servicios que desarrollará para la empresa. 
• Se recomienda generar historial crediticio para futuras inversiones a corto (capital de 
trabajo) y largo plazo (inversión en activos fijos), acorde con la globalización y 
tendencias actuales. 
• Los responsables de todo el marketing están obligados a realizar benchmarking 
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Apéndice A  
Sondeo de Mercado: Encuestas 
Incluyen datos de soporte al contenido del Plan de Negocios. Consiste en información 
considerada importante para documentar el trabajo de investigación y se integrará en los 
casos que el trabajo así lo requiera. 
Tabla 33  
Guía de preguntas a profesionales de la encuesta de enero del 2019 
1. ¿Cuál es tu sexo? 
2. ¿Cuántos años tienes? 
3. ¿Cuál es tu nivel de instrucción? 
4.         ¿Cuál es su ingreso mensual aproximado? 
5. Por favor, indícanos el nombre de tu carrera profesional 
6. En los próximos 6 meses ¿Qué cursos tienes planeado estudiar? 
7. ¿En qué modalidad desearía llevarlo? ¿Por qué? 
8. ¿Qué es lo que más te interesa de un curso? 
9. ¿Qué herramientas consideras debe utilizar el docente para que tu aprendizaje sea más efectivo? 
10. ¿Cuál es tu motivación principal para llevar un curso? 
11. ¿Por qué medio, te gustaría recibir información de los cursos de tu interés? 
 
 
Tabla 34  
Respuesta por género 







Válido Femenino 85 22,1 22,1 22,1 
 Masculino 299 77,9 77,9 100,0 





Figura 43 Información de Género 
 
Tabla 35  
Grado de Instrucción 





Válido Universitario 185 48,2 48,2 48,2 
Maestría 182 47,5 47,5 95,7 
Doctorado 17 4,3 4,3 100,0 










Tabla 36  
Edad 
 





Válido 26 4 1,0 1,0 1,0 
27 6 1,5 1,5 2,5 
28 7 1,8 1,8 4,3 
29 8 2,0 2,0 6,3 
30 13 3,5 3,5 9,8 
31 10 2,5 2,5 12,3 
32 8 2,0 2,0 14,3 
33 12 3,0 3,0 17,3 
34 10 2,8 2,8 20,1 
35 18 4,8 4,8 24,9 
36 27 7,0 7,0 31,9 
37 47 12,3 12,3 44,2 
38 32 8,3 8,3 52,5 
39 19 5,0 5,0 57,5 
40 38 9,8 9,8 67,3 
41 24 6,3 6,3 73,6 
42 25 6,5 6,5 80,2 
43 20 5,3 5,3 85,4 
44 56 14,6 14,6 100,0 









Área de Profesión 





Válido Ingeniería 228 59,5 59,5 59,5 
Ciencias de la Salud 27 7,0 7,0 66,6 
Ciencias Económicas y de 
la Gestión 
94 24,6 24,6 91,2 
Ciencias Jurídicas 8 2,0 2,0 93,2 
Ciencias Básicas 8 2,0 2,0 95,2 
Educación 6 1,5 1,5 96,7 
Ciencias Sociales 11 2,8 2,8 99,5 
Humanidades 1 ,3 ,3 99,7 
Arquitectura 1 ,3 ,3 100,0 





Figura 46 Área de Profesión 
 
Tabla A6 
 Guía de preguntas a profesionales encuestados en la Encuesta de marzo 2019 
 
1. ¿Cuál es tu sexo? 
2. ¿Cuántos años tienes? 
3. ¿Cuál es tu nivel de instrucción? 
4. Por favor, indícanos el nombre de tu carrera profesional 















Apéndice B  
Sondeo de Mercado: Resultado de Encuesta N° 2 
 
 




Figura 48 Nivel de Instrucción  
 
 
A los profesionales encuestados les interesa en primer lugar cursos orientados a la 













Figura 49 Áreas de Interés A 
La primera área de interés de los encuestados es la Planificación Estratégica. 
 
 
Figura 50 Áreas de interés B 




Apéndice C  
Posicionamiento de Marca 
El siguiente cuadro muestra una vista panorámica del posicionamiento de la marca de 
Aprendizaje Global 
 
Figura 51 Establecimiento del posicionamiento de marca. 






Apéndice D  
Actividades Presupuesto de Marketing, Ventas y Proyección de la Demanda 
Tabla 37  
Presupuesto de organización de Seminario 
Organización De Seminario Costo Unidad 
Horas / 
Participantes 
Alquiler De Local 480 120 4 
Folder E Impresos + Cupón 500 10 50 
Lapicero 50 1 50 
Tazas 70 7 10 
Libretas 175 3.5 50 
Tomatodo 48 4.8 10 
Bolsa De Tela 55 1.1 50 
Coffee Break 400 8 50 
1 Seminario 1,778   
2 Seminarios Por Mes 3,556   
24 Seminarios Por Año 42,672   
    



















Tabla 38  
Presupuesto de organización de Stand en Feria 
Congreso Del PMI Anual    
Organización De Feria Costo Días / 
Cantidad Costo Unitario 
Stand 2.5 M. X 2 M.  9,500 2 9,500 
Holograma 3d*** 3,500 1 3,500 
Banderola 80 1 80 
Estantes Y Bancas 500 4  
Folletería* 450 3,000 0.15 
Merchandising 5,000 1,000 5 
Bolsa De Tela 1,100 1,000 1.1 
Folder Y Lapicero 2,500 1,000 2.5 
Total 19,030     
    
* Un Folleto para explicar los cursos vigentes, el segundo folleto 
para explicar los simuladores y un tercer folleto para invitar a 
descargar los Apps.    
**Se espera una asistencia máxima de 1,000 personas y una llegada en  
la publicidad de 10,000 personas.   
*** Al tercer año se cambiará por un asistente virtual que recibirá al 
público de la feria, estando programada con Inteligencia Artificial 
para responder a las preguntas frecuentes de los asistentes. 
Al quinto año se cambiará el asistente virtual por hologramas 7d 
que ya serán más populares, con simulaciones creadas especialmente 























Tabla 39  
Presupuesto de Marketing Digital 
 
Plan De Marketing Digital Año 1 
Plataforma de Aprendizaje Global 
Conceptos Mensual Anual 
Google SEO, SEM 200 2,400 
Redes Sociales 500 6,000 
Mailing 1,000 12,000 
Influencers 1,000 12,000 
Sub-Total 2,700 32,400 
 
Cursos 
Cantidad 5 60 
Redes Sociales 2,500 30,000 
Influencers 1,000 12,000 
Sub-Total 3,505 42,060 
 
Simuladores 
Cantidad 1 12 
Redes Sociales 500 6,000 
Influencers 1,000 12,000 
Sub-Total 1,501 18,012 
 
Apps 
Cantidad 1 12 
Redes Sociales 500 6,000 
Influencers 1,000 12,000 
Sub-Total 1,501 18,012 
 
Webinars 
Cantidad 1 12 
Redes Sociales 500 6,000 
Sub-Total 500 6,000 
 
Seminarios Presenciales 
Cantidad 2 24 
Redes Sociales 2,000 2,400 
Sub-Total 2,000 2,400 
 
Totales 11,707 118,884 
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Figura 52 Partidas presupuestales de la Dirección Comercial en el Primer año. 
 
 
Tabla 40  
Presupuesto Primer Año de Dirección Comercial 
Primer Año      
Presupuesto de Plan de Marketing  
Conceptos Mensual Anual % 
Marketing Digital 11,707 118,884 60.65% 
Seminarios Gratuitos 1,778 42,672 21.77% 
Hosting Y Dominio 35 420 0.21% 
Feria Anual  19,030 9.71% 
Otros  15,000 7.65% 






PRESUPUESTO DE MARKETING 1er. Año
Marketing Digital Seminarios Gratuitos Hosting y Dominio Feria Anual Otros
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Figura 53 Partidas presupuestales de la Dirección Comercial en el Quinto año. 
 
Tabla 41  
Presupuesto de Quinto año de Dirección Comercial 
Quinto año      
Presupuesto de Plan de Marketing 
Conceptos MENSUAL ANUAL % 
Marketing Digital 14,048 168,581 71.60% 
Seminarios Gratuitos 2,134 25,603 10.87% 
Hosting y Dominio 38.5 420 0.18% 
Feria Anual  22,836 9.70% 
Otros  18,000 7.65% 
Total     235,440 100.00% 
Supuestos:        
Incremento de Marketing Digital incremento de 20%, respecto al año anterior.  
Otros, Seminarios tiene un incremento de 20%, respecto al año anterior. 
El precio de hosting y dominio no varía usualmente, en este caso se  
















Figura 54 Partidas presupuestales de la Dirección Comercial en el tercer año. 
 
Tabla 42 
Presupuesto del tercer año de la Dirección Comercial 
Tercer año      
PRESUPUESTO DE MARKETING 
Conceptos MENSUAL ANUAL % 
Marketing Digital 15,453 154,532 62.60% 
Seminarios Gratuitos 2,347 46,939 19.02% 
Hosting y Dominio  462 0.19% 
Feria Anual  25,120 10.18% 
Otros  19,800 8.02% 
















Figura 55 Partidas presupuestales de la Dirección Comercial en el cuarto año. 
 
Tabla 43 
Presupuesto del cuarto año de la Dirección Comercial 
Cuarto año      
PRESUPUESTO DE MARKETING 
Conceptos MENSUAL ANUAL % 
Marketing Digital 16,999 169,986 62.60% 
Seminarios Gratuitos 2,582 51,633 19.02% 
Hosting y Dominio  508 0.19% 
Feria Anual  27,632 10.18% 
Otros  21,780 8.02% 
















Figura 56 Partidas presupuestales de la Dirección Comercial en el Quinto año. 
 
Tabla 44 
Presupuesto de Quinto año de Dirección Comercial 
Quinto año      
Presupuesto de Plan de Marketing 
Conceptos MENSUAL ANUAL % 
Marketing Digital 18,698 186,984 62.60% 
Seminarios Gratuitos 2,840 56,796 19.02% 
Hosting y Dominio  559 0.19% 
Feria Anual  30,395 10.18% 
Otros  23,958 8.02% 
Total       298,692 100.00% 
Supuestos:        
Incremento de Marketing Digital, Otros y Seminarios del 10% con respecto al año anterior 
Consideramos un supuesto de 10% por que, para el quinto año, como una campaña de  
mantenimiento de la marca y de los cursos. El precio de hosting y dominio no  
















Figura 57 Proyección de la Demanda en el Primer año. 
 
 
Figura 58 Proyección de la Demanda en el Segundo año. 
 
Figura 59 Proyección de la Demanda en el Tercer año. 
 
En cada año de la proyección de la Demanda se ha considerado sólo un 10% de renovación de suscripciones anuales y un 90% de 




Figura 60 Proyección de la Demanda en el Cuarto año. 
 
Figura 61 Proyección de la Demanda en el Quinto año. 
 
Tabla 45 
 Tasa de crecimiento de la población de Universidades Privadas y Nacionales 
Cada año proyectado considera un 5.05% de incremento de estudiantes obtenido 
de esta forma: 
       
Año Privadas Nacionales Crecimiento % Años Promedio 
2000 220,000 270,000     
2005 285,000 285,000 80,000 14.04 6  
2010 490,000 350,000 270,000 32.14 5  
2014 795,000 370,000 325,000 27.90 4  
2018 1,100,000 390,000 325,000 21.81 4  




Apéndice E  
Presupuesto del Plan de Recursos Humanos 
Parámetros: 
 
Tabla 46  
Parámetros del Presupuesto de Recursos Humanos 
Concepto  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Incrementos Sueldos   5% 5% 5% 5% 
AFP  11.70% 11.70% 11.70% 11.70% 11.70% 
Essalud  9% 9% 9% 9% 9% 
CTS  8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 
Gratificaciones (sueldos 
anuales) 





Sueldos Mensuales en el Presupuesto de Recursos Humanos 
Personal Sueldo Mensual C/U 
Director General 6,000.00 
Auxiliar Administrativo 1,500.00 
Director de Innovación y Desarrollo 5,000.00 
Desarrollador de Juegos o Apps 2,000.00 
Programador de Simuladores 1,500.00 
Diseñador Gráfico 1,500.00 
Help Desk 1,000.00 
Analista de Calidad 1,000.00 
Director Comercial 5,000.00 
Marketing y Eventos 2,000.00 
Community Manager 1,500.00 
Diseñador Gráfico 1,500.00 
Practicante 1,000.00 
Call Center 1,200.00 
Ejecutivo de Empresas 1,500.00 
Director Académico 5,000.00 
Docente Presencial (80 soles x hora / 24 horas x mes) 1,920.00 
Docente Virtual (100 soles x hora / 24 horas x mes) 2,400.00 
Administrador de la Plataforma 1,000.00 
Tutor Virtual 1,100.00 




Cantidad de Personal a considerar para el presente Plan de Negocio 
Cantidad  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Director General  1 1 1 1 1 
Director de Innovación y Desarrollo  1 1 1 1 1 
Auxiliar administrativo  1 1 1 1 1 
Director Comercial  1 1 1 1 1 
Diseñador Gráfico  2 2 3 3 4 
Practicante   1 1 2 2 3 
Call Center  2 3 3 3 4 
Community Manager  1 1 1 1 1 
Ejecutivo de Empresas  0 1 2 2 3 
Director Académico  1 1 1 1 1 
Docente Presencial  2 3 4 4 4 
Docente Virtual  5 10 10 20 20 
Administrador de Plataforma  1 2 3 3 5 
Desarrollador de Juegos  2 3 3 3 4 
Programador  2 3 3 3 4 
Help Desk  2 3 3 3 4 
Marketing y Eventos  1 2 2 2 3 
Diseñador Instruccional  1 1 2 2 3 
Analista de Calidad  1 1 2 2 3 















Inversión en sueldo a considerar por cargo en cada año del presente Plan de Negocios: 
 
Tabla 49 
Inversión en sueldos por año. 
Personal  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Director General  80489 84296 88294 92490 96053 
Director de Innovación y Desarrollo  67800 70972 74304 77801 81475 
Auxiliar administrativo  22183 23293 24457 24457 26963 
Director Comercial  67800 70972 74304 77801 81475 
Diseñador Gráfico  44366 46586 73371 77040 107852 
Practicante   14789 15610 32608 34242 53931 
Call Center  35492 55902 58698 61632 86288 
Community Manager  22183 23293 24457 25680 26963 
Ejecutivo de Empresas  0 22183 44366 46586 73371 
Director Académico  73943 77640 81523 85599 89880 
Docente Presencial  29577 62112 97827 102720 179755 
Docente Virtual  177465 372670 391310 821760 862860 
Administrador de Plataforma  56788 89442 124872 130240 135884 
Desarrollador de Juegos  59154 93168 97827 102720 143804 
Programador  44366 69879 73371 77040 107852 
Help Desk  29578 46584 48912 51363 71908 
Marketing y Eventos  29577 62006 64672 67470 105609 
Diseñador Instruccional  18000 19800 21780 23958 26353.8 
Analista de Calidad  13529 14205 29830 31324 49335 
Tutor Virtual  16267 17081 35870 37666 59322 
Contabilidad  18000 19800 21780 23958 26354 





Planilla Director General 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Director General 72000 75600 79380 83349 87516 
Gratificación  12000 12600 13230 13892 14586 
 - AFP  9828 10319 10835 11377 11946 
 - Impuesto a la Renta 8243 8873 9534 10229 10958 
Sueldo Neto   65929 69008 72241 75635 79198 
Essalud  7560 7938 8335 8752 9189 
CTS  7000 7350 7718 8103 8509 










Planilla Director de Innovación y Desarrollo 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Director de Innovación y Desarrollo 60000 63000 66150 69458 72931 
Gratificación  10000 10500 11025 11576 12155 
 - AFP  8190 8600 9029 9481 9955 
 - Impuesto a la Renta 6143 6668 7219 7798 8405 
Sueldo Neto   55667 58232 60927 63755 66726 
Essalud  6300 6615 6946 7293 7658 
CTS  5833 6125 6431 6753 7091 
Aportaciones 12133 12740 13377 14046 14749 
 
Tabla 52 
Planilla Director Comercial 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Director Comercial 60000 63000 66150 69458 72931 
Gratificación  10000 10500 11025 11576 12155 
 - AFP  8190 8600 9029 9481 9955 
 - Impuesto a la Renta 6143 6668 7219 7798 8405 
Sueldo Neto   55667 58232 60927 63755 66726 
Essalud  6300 6615 6946 7293 7658 
CTS  5833 6125 6431 6753 7091 
Aportaciones 12133 12740 13377 14046 14749 
 
Tabla 53  
Planilla Director Académico 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Director Académico 60000 63000 66150 69458 72931 
Gratificación  10000 10500 11025 11576 12155 
 - AFP  8190 8600 9029 9481 9955 
 - Impuesto a la Renta 0 0 0 0 0 
Sueldo Neto   61810 64900 68146 71553 75131 
Essalud  6300 6615 6946 7293 7658 
CTS  5833 6125 6431 6753 7091 
Aportaciones 12133 12740 13377 14046 14749 
 
Tabla 54 
Planilla Auxiliar Administrativo 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Auxiliar administrativo 18000 18900 19845 19845 21879 
Gratificación  3000 3150 3308 3308 3647 
 - AFP  2457 2580 2709 2709 2987 
 - Impuesto a la Renta 0 0 0 0 0 
Sueldo Neto   18543 19470 20444 20444 22539 
Essalud  1890 1985 2084 2084 2297 
CTS  1750 1838 1929 1929 2127 
Aportaciones 3640 3823 4013 4013 4424 
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Tabla 55  
Planilla Practicante 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Practicante   12000 12600 13230 13892 14587 
Gratificación  2000 2100 2205 2315 2431 
 - AFP  1638 1638 1806 1896 1991 
 - Impuesto a la Renta 0 0 0 0 0 
Sueldo Neto   12362 13062 13629 14311 15027 
Essalud  1260 1323 1389 1459 1532 
CTS  1167 1225 1286 1351 1418 
Aportaciones 2427 2548 2675 2810 2950 
 
 
Tabla 56  
Planilla Diseñador Gráfico 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Diseñador Gráfico 18000 18900 19845 20837 21879 
Gratificación  3000 3150 3308 3473 3647 
 - AFP  2457 2580 2709 2844 2987 
 - Impuesto a la Renta 0 0 0 0 0 
Sueldo Neto   18543 19470 20444 21466 22539 
Essalud  1890 1985 2084 2188 2297 
CTS  1750 1838 1929 2026 2127 
Aportaciones 3640 3823 4013 4214 4424 
 
Tabla 57  
Planilla Community Manager 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Community Manager 18000 18900 19845 20837 21879 
Gratificación  3000 3150 3308 3473 3647 
 - AFP  2457 2580 2709 2844 2987 
 - Impuesto a la Renta 0 0 0 0 0 
Sueldo Neto   18543 19470 20444 21466 22539 
Essalud  1890 1985 2084 2188 2297 
CTS  1750 1838 1929 2026 2127 
Aportaciones 3640 3823 4013 4214 4424 
 
Tabla 58  
Planilla Call Center 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 4 
Call Center  14400 15120 15876 16670 17504 
Gratificación  2400 2520 2646 2778 2917 
 - AFP  1966 2064 2167 2275 2389 
 - Impuesto a la Renta 0 0 0 0 0 
Sueldo Neto   14834 15576 16355 17173 18032 
Essalud  1512 1588 1667 1750 1838 
CTS  1400 1470 1544 1621 1702 





Planilla Ejecutivo de Empresas 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 4 
Ejecutivo de Empresas 0 18000 18000 18900 19845 
Gratificación  0 3000 3000 3150 3308 
 - AFP  0 2457 2457 2580 2709 
 - Impuesto a la Renta 0 0 0 0 0 
Sueldo Neto   0 18543 18543 19470 20444 
Essalud  0 1890 1890 1985 2084 
CTS  0 1750 1750 1838 1929 
Aportaciones 0 3640 3640 3823 4013 
 
Tabla 60 
Planilla Docente Virtual 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Docente Virtual 28800 30240 31752 33340 35007 
Gratificación  4800 5040 5292 5557 5835 
 - AFP  3931 4128 4334 4551 4779 
 - Impuesto a la Renta 0 0 0 0 0 
Sueldo Neto   29669 31152 32710 34346 36063 
Essalud  3024 3175 3334 3501 3676 
CTS  2800 2940 3087 3241 3404 
Aportaciones 5824 6115 6421 6742 7080 
 
Tabla 61  
Planilla Docente Presencial 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 4 
Docente Presencial 23040 24192 25402 26672 28006 
Gratificación  3840 4032 4234 4445 4668 
 - AFP  3145 3302 3467 3641 3823 
 - Impuesto a la Renta 0 0 88 310 544 
Sueldo Neto   23735 24922 26081 27166 28307 
Essalud  2419 2540 2667 2801 2941 
CTS  2240 2352 2470 2593 2723 
Aportaciones 4659 4892 5137 5394 5664 
 
Tabla 62  
Planilla Desarrollador de Juegos 
     Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Desarrollador de Juegos  24000 25200 26460 27783 29172 
Gratificación   4000 4200 4410 4631 4862 
 - AFP   3276 3440 3612 3792 3982 
 - Impuesto a la Renta  0 0 0 0 0 
Sueldo Neto    24724 25960 27258 28622 30052 
Essalud   2520 2646 2778 2917 3063 
CTS   2333 2450 2573 2701 2836 





Tabla 63  
Planilla Administrador de la Plataforma 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Administrador de Plataforma 12000 12600 13230 13892 14587 
Gratificación  2000 2100 2205 2315 2431 
 - AFP  1638 1720 1806 1896 1991 
 - Impuesto a la Renta 0 0 0 0 0 
Sueldo Neto   12362 12980 13629 14311 15027 
Essalud  1260 1323 1389 1459 1532 
CTS  1167 1225 1286 1351 1418 
Aportaciones 2427 2548 2675 2810 2950 
 
Tabla 64  
Planilla Help Desk 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Help Desk  12000 12600 13230 13892 14587 
Gratificación  2000 2100 2205 2315 2431 
 - AFP  1638 1720 1806 1896 1991 
 - Impuesto a la Renta 0 0 0 0 0 
Sueldo Neto   12362 12980 13629 14311 15027 
Essalud  1260 1323 1389 1459 1532 
CTS  1167 1225 1286 1351 1418 
Aportaciones 2427 2548 2675 2810 2950 
 
Tabla 65  
Planilla Programador 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 4 
Programador  18000 18900 19845 20837 21879 
Gratificación  3000 3150 3308 3473 3647 
 - AFP  2457 2580 2709 2844 2987 
 - Impuesto a la Renta 0 0 0 0 0 
Sueldo Neto   18543 19470 20444 21466 22539 
Essalud  1890 1985 2084 2188 2297 
CTS  1750 1838 1929 2026 2127 
Aportaciones 3640 3823 4013 4214 4424 
 
Tabla 66  
Planilla Diseñador Instruccional 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Diseñador Instruccional 18000 18900 19845 20837 21879 
Gratificación  3000 3150 3308 3473 3647 
 - AFP  2457 2580 2709 2844 2987 
 - Impuesto a la Renta 0 0 0 0 0 
Sueldo Neto   18543 19470 20444 21466 22539 
Essalud  1890 1985 2084 2188 2297 
CTS  1750 1838 1929 2026 2127 





Tabla 67  
Planilla Marketing y Eventos 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 4 
Marketing y Eventos 24000 25200 26460 27783 29172 
Gratificación  4000 4200 4410 4631 4862 
 - AFP  3276 3440 3612 3792 3982 
 - Impuesto a la Renta 0 53 273 505 748 
Sueldo Neto   24724 25907 26985 28117 29304 
Essalud  2520 2646 2778 2917 3063 
CTS  2333 2450 2573 2701 2836 
Aportaciones 4853 5096 5351 5618 5899 
 
Tabla 68  
Planilla Tutor Virtual 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 4 
Tutor Virtual  13200 13860 14553 15281 16045 
Gratificación  2200 2310 2426 2547 2674 
 - AFP  1802 1892 1987 2086 2190 
 - Impuesto a la Renta 0 0 0 0 0 
Sueldo Neto   13598 14278 14992 15742 16529 
Essalud  1386 1455 1528 1605 1685 
CTS  1283 1348 1415 1486 1560 
Aportaciones 2669 2803 2943 3091 3245 
 
Tabla 69  
Planilla Analista de Calidad 
    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 4 
Analista de Calidad 12000 12600 13230 13892 14587 
Gratificación  2000 2100 2205 2315 2431 
 - AFP  1638 1720 1806 1896 1991 
 - Impuesto a la Renta 0 0 0 0 0 
Sueldo Neto   12362 12980 13629 14311 15027 
Essalud  1260 1323 1389 1459 1532 
CTS  1167 1225 1286 1351 1418 







Apéndice F  
Plan de Inducción para Recursos Humanos 
Figura 62 Organigrama 
 
 
Inducción a los nuevos colaboradores de la empresa Aprendizaje Global. 
 
1. Finalidad 
Facilitar el proceso de adaptación e integración del nuevo personal que ingresa a 
Aprendizaje Global, así como propiciar el desarrollo de sus sentidos de permanencia e 
identificación con los valores y metas de la organización. 
2. Alcance 
Es de cumplimiento para todos los colaboradores de Aprendizaje Global que posean 
contrato de trabajo a plazo fijo e indeterminado y los practicantes que ingresen a la empresa a 





Este proceso tiene la misión de incluir al nuevo colaborador dentro de la cultura de la 
empresa, mostrarle los distintos aspectos que son de importancia para el colaborador y para la 
empresa, respecto a lo que se espera de su labor. 
Socialización 
Lograr la empatía con la organización es importante, la primera impresión que se 
lleve el nuevo colaborador de Aprendizaje Global, determinará su comportamiento durante su 
estancia y desempeño de su rol. 
Al ingresar a la empresa, el nuevo colaborador podría experimentar: 
Incertidumbre, expectativas poco realistas, angustia, ansiedad, temor, por ello, el 
proceso de inducción debe invitarlo(a) a ganar confianza y sentirse a gusto con la cultura de 
la empresa, siendo está lo más transparente posible. 
El nuevo colaborador encontrará en el proceso de inducción el soporte necesario para 
entrar a desempeñar su rol, de la mejor forma, le permitirá conocer los ambientes de la 
organización, su cultura, sus compañeros. Este programa busca motivarlo poniendo énfasis 
en los beneficios que brinda la gestión de los recursos humanos de cada área, manejada por el 
director de la misma. 
Cuadro del proceso de Inducción 
 





















Tabla 70  
Plan de Inducción 
  Área / Tema Responsable 
1 Bienvenida   
 1.1 Bienvenida a la empresa Director de área 
 1.2 Hablarle de Aprendizaje Global  
       Historia  
       Organigrama 
Director de área al cual es 
asignado 
       Cultura Organizacional de la Empresa  
     
 1.3 Explicación del proceso de inducción.  
  
El Director del área al que es asignado el nuevo colaborador 
despeja las dudas sobre las responsabilidades que tiene y los 
beneficios que le brinda la empresa, así como, las normas y 
reglamentos que debe respetar. 
Director de área 
 1.4 Seguimiento de todo el proceso de inducción. Auxiliar Administrativo 
2 Conocimiento de Aprendizaje Global   
 2.1 Misión, Visión y Valores de la empresa  
       Productos y Servicios que brinda la empresa  
       Estructura Organizacional Curso Online 
       Políticas generales de la empresa  
  
      Plan Estratégico: Objetivos, indicadores, iniciativas, cuadro 
de mando        integral 
  
3 Relación laboral con la empresa   
 3.1 Modalidad de contratación y sus beneficios  
        Seguridad y Salud del Trabajo  
        Características de su jornada de trabajo  
       Qué se debe hacer cuando no se asiste al trabajo Curso Online 
       Áreas de servicios para el personal  
       Reglamento interno de trabajo  
       Actividades recreativas de la empresa  
        Normas no escritas   
4 




 4.1 Descripción del puesto: funciones generales, relaciones  
        Aporte del área y del puesto al Plan Estratégico  
        Conocimiento del Estatuto y/o reglamento interno Director de área 
        Procedimiento donde involucra su rol  
        Relaciones internas y externas  
        KPIs por los que va a será evaluado   
 4.2 Sistema de información que debe usar Curso Online 
 4.3 Uso de los medios de comunicación internos Curso Online 
 4.4 Ahorro de energía y medidas de seguridad Curso Online 
5 Presentaciones   
 5.1 Con el coordinador o director inmediato   
        Con los compañeros de trabajo Director de área 
         Con los subordinados, en su caso   
6 Funciones e interacciones con otras áreas   
 6.1 Descripción de funciones del colaborador dentro del área Director de área 
 
6.2 Flujo de procesos con los que interaccionará el 
colaborador 
Director de área u otro 
colaborador asignado 







Apéndice G  
Presupuesto Operativo de la Dirección de Innovación y Desarrollo 
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Tabla 71 Presupuesto Operativo del Segundo año de Innovación y Desarrollo. 
Segundo año       
Conceptos CANTIDAD UNIDAD MENSUAL ANUAL % 
Software de Oficina 6 505 253 3,030 5.66% 
Software de Programación 3 500 125 1,500 2.80% 
Software de Diseño 1 2,172 181 2,172 4.06% 
Alojamiento en la Nube 1 1,020 85 1,020 1.91% 
Antivirus para todas las PC´S 1 215 18 215 0.40% 
Otros softwares 4 250 83 1,000 1.87% 
Materiales de Oficina  10 500 417 5,000 9.34% 
Capacitaciones   2,200 26,400 49.31% 
Asesoría   550 6,600 12.33% 
Otros*   550 6,600 12.33% 
Total           53,537 100.00% 
 
Supuestos:  
Incremento del 10% con respecto al año 
anterior en las partidas de capacitaciones, 
asesoría y otros. 
*Otros: Coffee Break, sorteos, premios, etc. 
 
* En los casos donde hay incremento de personal se considera 3 turnos de 8 horas. 




Figura 64 Presupuesto operativo del tercer año de Innovación y Desarrollo. 
 
Tabla 72 Presupuesto Operativo del tercer año de Innovación y Desarrollo 
Tercer año        
Conceptos CANTIDAD UNIDAD MENSUAL ANUAL % 
Software de Oficina 6 505 253 3,030 5.27% 
Software de Programación 3 500 125 1,500 2.61% 
Software de Diseño 1 2,172 181 2,172 3.78% 
Alojamiento en la Nube 1 1,020 85 1,020 1.77% 
Antivirus para todas las PC´S 1 215 18 215 0.37% 
Otros softwares 4 250 83 1,000 1.74% 
Materiales de Oficina  10 500 417 5,000 8.70% 
Capacitaciones   2,420 29,040 50.51% 
Asesoría   605 7,260 12.63% 
Otros*   605 7,260 12.63% 
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Figura 65 Presupuesto operativo del cuarto año de Innovación y Desarrollo. 
 
Tabla 73 Presupuesto operativo del cuarto año de Innovación y Desarrollo. 
Cuarto año        
Conceptos CANTIDAD UNIDAD MENSUAL ANUAL % 
Software de Oficina 6 505 253 3,030 4.90% 
Software de Programación 3 500 125 1,500 2.43% 
Software de Diseño 1 2,172 181 2,172 3.51% 
Alojamiento en la Nube 1 1,020 85 1,020 1.65% 
Antivirus para todas las PC´S 1 215 18 215 0.35% 
Otros softwares 4 250 83 1,000 1.62% 
Materiales de Oficina  10 500 417 5,000 8.08% 
Capacitaciones   2,662 31,944 51.65% 
Asesoría   666 7,986 12.91% 
Otros*   666 7,986 12.91% 
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Figura 66 Presupuesto operativo del quinto año de Innovación y Desarrollo. 
 
Tabla 74 Presupuesto operativo del quinto año de Innovación y Desarrollo. 
Quinto año        
Conceptos CANTIDAD UNIDAD MENSUAL ANUAL % 
Software de Oficina 6 505 253 3,030 4.55% 
Software de Programación 3 500 125 1,500 2.25% 
Software de Diseño 1 2,172 181 2,172 3.26% 
Alojamiento en la Nube 1 1,020 85 1,020 1.53% 
Antivirus para todas las PC´S 1 215 18 215 0.32% 
Otros softwares 4 250 83 1,000 1.50% 
Materiales de Oficina  10 500 417 5,000 7.50% 
Capacitaciones   2,928 35,138 52.73% 
Asesoría   732 8,785 13.18% 
Otros*   732 8,785 13.18% 
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Apéndice H  
Gastos Administrativos y Operativos  
Tabla 75  
Gastos administrativos 








AL AÑO 3 AL AÑO 4 AL AÑO 5 
Gastos de Gestión: 
Dirección Innovación 
y Desarrollo       
Útiles de Oficina y 
para la Gestión de la 
Innovación 
                  
416.67  
           
5,000.00  
            
5,000.00  
           
5,000.00  
        
5,000.00  
          
5,000.00  
Alquileres       
Alquiler de oficina 
administrativa 
               
3,400.00  
         
40,800.00  
          
40,800.00  
         
40,800.00  
      
40,800.00  
        
40,800.00  
Servicios Públicos       
Agua 
                  
300.00  
           
3,600.00  
            
3,600.00  
           
3,600.00  
        
3,600.00  
          
3,600.00  
Sueldos y beneficios 
del personal       
Gerente General 
               
6,000.00  
         
72,000.00  
          
75,600.00  
         
79,380.00  
      
83,349.00  
        
87,516.45  
Gerente de Desarrollo 
e Innovación 
               
5,000.00  
         
60,000.00  
          
63,000.00  
         
66,150.00  
      
69,457.50  




               
1,500.00  
         
18,000.00  
          
18,900.00  
         
19,845.00  
      
20,837.25  
        
21,879.11  
Director Comercial 
               
5,000.00  
         
60,000.00  
          
63,000.00  
         
66,150.00  
      
69,457.50  
        
72,930.38  
Diseñador Gráfico 
               
1,500.00  
         
36,000.00  
          
37,800.00  
         
59,535.00  
      
62,511.75  
        
87,516.45  
Practicante  
               
1,000.00  
         
12,000.00  
          
12,600.00  
         
26,460.00  
      
27,783.00  
        
43,758.23  
Community Manager 
               
1,500.00  
         
18,000.00  
          
18,900.00  
         
19,845.00  
      
20,837.25  
        
21,879.11  
Ejecutivo de Empresas 
               
1,500.00  
                      
-    
          
18,900.00  
         
39,690.00  
      
41,674.50  
        
65,637.34  
Director Académico 
               
1,500.00  
         
18,000.00  
          
18,900.00  
         
19,845.00  
      
20,837.25  
        
21,879.11  
Marketing y Eventos 
               
2,000.00  
         
24,000.00  
          
50,400.00  
         
52,920.00  
      
55,566.00  




               
1,500.00  
         
18,000.00  
          
18,900.00  
         
39,690.00  
      
41,674.50  
        
65,637.34  
Analista de Calidad 
               
1,000.00  
         
12,000.00  
          
12,600.00  
         
26,460.00  
      
27,783.00  
        
43,758.23  
Contabilidad 
               
2,500.00  
         
30,000.00  
          
31,500.00  
         
33,075.00  
      
34,728.75  




             
11,182.50  
       
134,190.00  
        
156,555.00  
       
194,910.98  
    
204,656.52  
      
258,902.83  
Servicios prestados 
por terceros       
Mantenimiento de 
oficina 
                  
300.00  
           
3,600.00  
            
3,600.00  
           
3,600.00  
        
3,600.00  




                    
80.00  
              
960.00  
               
960.00  
              
960.00  
           
960.00  
             
960.00  
Depreciación y 
Amortización       
Dirección Innovación 
y Desarrollo       
01 Impresora 
Multifuncional B/N y 
Color 
                  
225.00  
      
2,700.00  
            
2,700.00  
           
2,700.00  
        
2,700.00  
          
2,700.00  
Muebles y enseres 
para oficina 
                  
133.33  
      
1,600.00  
            
1,600.00  
           
1,600.00  
        
1,600.00  
          
1,600.00  
Totales 
             
47,537.50  
       
570,450.00  
        
655,815.00  
       
802,215.98  
    
839,413.77  
   
1,046,466.58  
Gasto administrativo 
mensual   
        
47,537.50  
         
54,651.25  
         
66,851.33  
      
69,951.15  
        
87,205.55  
       








AL AÑO 3 AL AÑO 4 AL AÑO 5 
Gastos de Gestión: 
Dirección Comercial 
      
Útiles de Oficina 
                  
416.67  
           
5,000.00  
            
5,000.00  
           
5,000.00  
        
5,000.00  
          
5,000.00  
Marketing       
Marketing Digital 
             
11,700.00  
       
140,400.00  
        
168,480.00  
       
185,328.00  
    
203,860.80  
      
224,246.88  
Seminarios Gratuitos 
               
1,778.00  
       
21,336.00  
          
25,603.20  
         
28,163.52  
      
30,979.87  
        
34,077.86  
Feria Anual 
                          
-    19,030.00  
          
22,836.00  
         
25,120.00  
      
27,632.00  
        
30,395.00  
Otros 
               
1,250.00  
       
15,000.00  
          
18,000.00  
         
19,800.00  
      
21,780.00  
        
23,958.00  
Depreciación y 
Amortización       
Dirección Comercial       
01 Impresora 
Multifuncional B/N y 
Color 
                  
270.00  
      
3,240.00  
            
3,240.00  
           
3,240.00  
        
3,240.00  
          
3,240.00  
Muebles y enseres 
para oficina 
                  
133.33  
      
1,600.00  
            
1,600.00  
           
1,600.00  
        
1,600.00  
          
1,600.00  
Totales 
             
15,548.00  
       
205,606.00  
        
244,759.20  
       
268,251.52  
    
294,092.67  
      
322,517.74  
Gasto operativo 
mensual   
        
17,133.83  
         
20,396.60  
         
22,354.29  
      
24,507.72  
        
26,876.48  
Gasto Total (GA + 
GO) mensual   
        
64,671.33  
         
75,047.85  
         
89,205.62  
      
94,458.87  
      
114,082.03  
 
      
Gasto Total (GA + 
GO) Anual   
      
776,056.00  
       
900,574.20  













Apéndice I  
Estado de Situación Financiera 
Tabla 76 













PERIODO 0 PERIODO 1 PERIODO 2 PERIODO 3 PERIODO 4 PERIODO 5
ACTIVO
Activo Corriente
Caja-Banco 140,000.00       (53,368.74)      36,007.29         325,743.66       747,275.22       709,998.23       
Cuentas cobrar comerciales -                  253,440.00       427,468.80       517,237.25       625,857.07       757,287.05       
Activos Diferidos 13,500.00         12,997.74         9,195.14          6,547.15          3,501.95          26,848.40         
Activo No Corriente
Propiedades y Equipo 26,000.00         84,068.00         116,628.00       128,628.00       147,468.00       161,918.00       
Intangible 64,000.00         58,805.00         58,805.00         58,805.00         58,805.00         63,350.00         
Depreciación Acum. -                  (31,835.85)      (70,237.70)      (111,049.55)     (155,663.90)     (188,035.75)     
Activos Diferidos 30,741.98         19,244.24         10,049.10         3,501.95          -                  -                  
Total activo 274,241.98       343,350.39       587,915.63       929,413.46       1,427,243.34    1,531,365.93    
PASIVO 
Pasivo Corriente
Préstamo Accionistas CP -                  31,500.00         -                  -                  -                  -                  
Obligaciones Financieras CP 26,848.40         26,848.40         26,848.40         26,848.40         26,848.40         -                  
Pasivo no corriente
Obligaciones Financieras LP 107,393.60       80,545.20         53,696.80         26,848.40         -                  -                  
Total Pasivo 134,242.00       138,893.60       80,545.20         53,696.80         26,848.40         -                  
PATRIMONIO
Capital Social 90,000.00         90,000.00         148,010.23       420,632.51       752,144.11       752,144.11       
Reserva Legal -                  6,445.58          36,736.95         73,571.57         126,039.50       169,338.52       
Resultados Acumulados -                  -                  -                  -                  -                  -                  
Resultados del Ejercicio -                  58,010.23         272,622.28       331,511.60       472,211.36       533,034.92       
Total Patrimonio 90,000.00         154,455.81       457,369.45       825,715.68       1,350,394.96    1,454,517.55    
Total Pasivo + Patrimonio 224,242.00       293,349.41       537,914.65       879,412.48       1,377,243.36    1,454,517.55    
ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA
 182 
 
Apéndice J  
Flujo de Caja Proyectado 
Tabla 77 






0 1 2 3 4 5
SALDO INICIAL DE CAJA -                               140,000.00                  -53,368.74                          36,007.29                    325,743.66                  747,275.22                  
Renovación de Suscripción -                               -                               154,584.00                          199,190.76                  232,079.36                  277,403.11                  
Inscripción de Suscripción -                               1,345,200.00               1,695,759.12                       1,995,162.35               2,305,509.85               2,736,790.05               
Total Ingresos -                               1,210,680.00               1,850,343.12                       2,194,353.11               2,537,589.21               3,014,193.16               
Costos Fijos 64,157.45                    87,543.97                            91,601.56                    132,451.69                  136,856.69                  
Costos Variables 307,705.34                  467,222.87                          557,751.97                  580,509.16                  773,301.25                  
Total Costos -                               371,862.79                  554,766.84                          649,353.52                  712,960.85                  910,157.94                  
Gastos Administrativos -                               549,229.60                  629,308.90                          766,644.90                  801,539.45                  982,711.80                  
Gastos Operativos -                               202,499.80                  241,653.00                          265,145.32                  290,986.47                  319,411.54                  
Total Gastos -                               751,729.40                  870,961.90                          1,031,790.22               1,092,525.93               1,302,123.34               
Utilidad antes de impuestos -                               87,087.81                    424,614.38                          513,209.37                  732,102.43                  801,911.89                  
Impuestos 10.00% -                               -6,450.00                     -6,525.00                            -6,675.00                     -6,750.00                     -6,900.00                     
Impuestos 29.50% -                               -6,663.00                     -106,012.00                        -131,706.00                 -196,058.00                 -216,209.00                 
Utilidad después de impuestos -                               73,974.81                    312,077.38                          374,828.37                  529,294.43                  578,802.89                  
Inversion Inicial -90,000.00                   -52,873.00                   -32,560.00                          -12,000.00                   -18,840.00                   -18,995.00                   
Total Inversion -90,000.00                   -52,873.00                   -32,560.00                          -12,000.00                   -18,840.00                   -18,995.00                   
Créditos por cobrar -                               -253,440.00                 -174,028.80                        -89,768.45                   -108,619.82                 -131,429.98                 
Total Pendiente por Cobrar -                               -253,440.00                 -174,028.80                        -89,768.45                   -108,619.82                 -131,429.98                 
Reparto de utilidades -                               -                               -                                      -                               -                               -472,211.36                 
Total Reparto de utilidades -                               -                               -                                      -                               -                               -472,211.36                 
Depreciación -                               31,835.85                    38,401.85                            40,811.85                    44,614.35                    32,371.85                    
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -90,000.00                   -200,502.34                 143,890.43                          313,871.77                  446,448.96                  -11,461.60                   
Prestamo
Prestamo Accionista 30,000.00                    
Cuota Constante -31,500.00                          
Interes 5% 1,500.00                              
Amortizacion -30,000.00                          
Saldo Prestamo Accionista -                               30,000.00                    -                                      -                               -                               -                               
Prestamo Inversión Inicial 90,000                         
Cuota Constante -26,848.40                   -26,848.40                          -26,848.40                   -26,848.40                   -26,848.40                   
Interes 15% 13,500.00                    11,497.74                            9,195.14                      6,547.15                      3,501.95                      
Amortizacion -13,348.40                   -15,350.66                          -17,653.26                   -20,301.25                   -23,346.45                   
Saldo Prestamo Inversión Inicial 90,000                         76,651.60                    61,300.94                            43,647.68                    23,346.43                    0.00                             
Saldo Total de Prestamos -                               106,651.60                  61,300.94                            43,647.68                    23,346.43                    0.00                             
EFI 3,982.00                      3,834.00                              2,713.00                      1,931.00                      1,033.00                      
FFN 90,000.00                    7,133.60                      -54,514.40                          -24,135.40                   -24,917.40                   -25,815.40                   
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -                               -193,368.74                 89,376.03                            289,736.37                  421,531.56                  -37,277.00                   
SALDO FINAL DE CAJA 140,000.00                  -53,368.74                   36,007.29                            325,743.66                  747,275.22                  709,998.23                  
FLUJO DE CAJA
